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Os modelos baseados em agentes têm sido recentemente considerados como uma 
metodologia de investigação importante no estudo do fenómeno do empreendedorismo. 
O presente trabalho pretende contribuir e consolidar o estudo desta metodologia, 
analisando o processo de criação de novos empreendimentos. Este é constituído por 
duas fases principais, a identificação da oportunidade de negócio por parte do 
empreendedor, considerando os diversos fatores que influenciam a sua ação e o 
desenvolvimento desta, tendo em consideração a complementaridade necessária entre os 
empreendedores para a formulação de um empreendimento. 
As redes sociais do empreendedor são destacadas em todo o processo dada a sua 
importância na conceção e formulação do empreendimento. 
O modelo de Holian e Newell (2012) foi objeto de apresentação e análise, tendo 
culminado com a proposta de um novo modelo baseado em agentes decorrente da 
investigação do fenómeno do empreendedorismo, sendo desenvolvida uma simulação 
com o intuito de incorporar uma nova variável no modelo - os custos de entrada no 
mercado - de modo a estudar a mesma no âmbito do comportamento do empreendedor. 
 












Agent-based models have recently been considered an important research methodology 
in the study of entrepreneurship. This thesis aims to approach this methodology within 
the process of creating new ventures. This process has two main phases: the business 
opportunity identification by the entrepreneur, considering the various factors that 
influence the entrepreneurial attitude and the second phase is the business opportunity 
development, taking into account the required complementariness between the 
entrepreneurs for the new venture formulation. 
Entrepreneur’s social networks are highlighted throughout the process, because of its 
importance in the design and formulation of the project. 
The Holian and Newell (2012) model was presented and analyzed, culminating in the 
proposal of a new agent-based model arising from entrepreneurship investigation. A 
simulation was developed in order to incorporate a new variable in the model - the entry 
costs of market - to study the entrepreneur behavior. 
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O estudo do empreendedorismo é cada vez mais debatido, dada a sua importância para a 
prosperidade da economia, pelo que cada vez mais se tem focado na investigação deste 
fenómeno que em muito influencia a capacidade de investimento dos países. 
Os modelos baseados em agentes têm ganho cada vez maior notoriedade nos últimos 
anos, dada a sua flexibilidade e capacidade de representação de fenómenos complexos e 
dinâmicos. Em particular, no que se refere ao empreendedorismo, nos últimos anos tem 
ganho cada vez mais notoriedade o uso de modelos baseados em agentes que têm como 
objeto a simulação do processo de empreendedorismo, segundo diversas perspetivas. 
O presente estudo tem como principal objetivo a reunião de um conjunto de conceitos 
relacionados com o empreendedorismo e que, direta ou indiretamente, influenciam este 
fenómeno, de modo a poder construir uma base para o desenvolvimento de um modelo 
integrado de representação do empreendedorismo, através do qual seja possível a 
análise dos fatores que influenciam o empreendedor. 
Para o efeito foi apresentado o modelo de Holian e Newell (2012), que se trata de um 
contributo na área dos modelos baseados em agentes aplicado ao empreendedorismo, 
onde é retratado o processo de descoberta de novos mercados, através do uso da 
ferramenta NetLogo, com a qual é efetuada uma simulação do comportamento dos 
agentes no mercado, tendo em consideração a sua atividade empreendedora. 
Com base neste contributo e tendo em consideração os contributos referenciados na 
revisão de literatura, foi desenhado novo um modelo baseado em agentes com o intuito 
de refletir os diversos fatores que influenciam a decisão de um empreendedor, desde o 
reconhecimento da oportunidade de negócio até à constituição de um novo 
empreendimento, passando pelo seu desenvolvimento. 
No desenho do modelo destaca-se a importância que as redes sociais dos 
empreendedores assumem na prossecução de um novo empreendimento, dado o auxílio 
que os contactos do empreendedor prestam na constituição do mesmo. Assim, as redes 
sociais do empreendedor são fundamentais em diversas fases do processo de 
 2 
 
empreendedorismo, uma vez que influenciam o empreendedor na sua identificação de 
oportunidades de negócio, assim como no desenvolvimento da oportunidade de negócio 
e consequente criação do novo empreendimento, fazendo parte integrante do mesmo. 
As características pessoais do empreendedor são igualmente peça importante no 
desenho do modelo, uma vez que o conhecimento do empreendedor, a sua capacidade 
de deteção de novas oportunidades de negócio, a sua própria personalidade influenciam 
diretamente o seu desempenho enquanto empreendedor. 
É ainda realçada no modelo a importância de fenómenos exógenos ao empreendedor 
que influenciam diretamente a sua ação, como é o caso dos custos de entrada em 
determinados mercados que condicionam a exploração dos mesmos sob o ponto de vista 
do empreendedorismo. 
Com base no desenho do modelo baseado em agentes e tendo como intuito a melhoria 
do modelo de Holian e Newell (2012), foi desenvolvido um novo modelo de 
empreendedorismo, onde foi incorporado um novo fator que influencia a decisão de um 
empreendedor na sua atividade, os custos de entrada no mercado, tratando-se esta do 
primeiro desenvolvimento efetuado, tendo em consideração a criação de um novo 
modelo que permita a representação integrada do empreendedorismo. 
A dissertação encontra-se estruturada por capítulos, de acordo com os principais temas 
abordados em cada um. O primeiro capítulo é referente à introdução. No segundo 
capítulo é efetuada a revisão de literatura sobre o tema do empreendedorismo, 
realçando-se os estudos sobre os fatores que influenciam o empreendedor na sua 
atividade. São igualmente destacados alguns estudos sobre o empreendedorismo na 
ótica da metodologia de modelos baseados em agentes. No terceiro capítulo é descrito 
um modelo matemático que recentemente foi desenvolvido segundo a metodologia de 
modelos baseados em agentes, sendo efetuadas simulações e analisados os resultados e 
respetivas conclusões. No quarto capítulo é desenhado o novo modelo baseado em 
agentes que tem como intuito a representação de forma integrada do processo de 
empreendedorismo, tendo em consideração os fatores que influenciam a ação do 
empreendedor. É igualmente apresentado um novo modelo de empreendedorismo, onde 
 3 
 
é incluída a análise dos custos de entrada na influência do comportamento do 
empreendedor. No quinto capítulo são descritas as conclusões do presente estudo, assim 





















No presente capítulo é efetuada uma reflexão sobre o conceito de empreendedorismo 
baseada na literatura existente sobre o tema, sendo realçada a importância deste 
fenómeno no contexto económico dos países.  
Desta forma, é feito um estudo sobre os fatores que influenciam a atividade 
empreendedora, apresentando alguns estudos que revelam a génese do reconhecimento 
das oportunidades de negócio por parte do empreendedor e o seu desenvolvimento de 
modo a tornar uma ideia num novo empreendimento. 
2.1 Origem do Conceito Empreendedorismo 
O conceito de empreendedorismo tem sido alvo de discussão na literatura, tal como 
descreve Aldrich (2005). O termo entrepreneurship foi popularizado por parte de 
Schumpeter (1912), no qual fala sobre o desenvolvimento económico e dá destaque, 
essencialmente, às características pessoais do indivíduo como sendo fundamentais para 
ser capaz de empreender ou não. Segundo Becker e Knudsen (2003), numa segunda 
aparição deste conceito em 1928, Schumpeter dedica mais a sua atenção na atividade 
empresarial, sendo as atividades realizadas pelos empresários essenciais para a 
construção de um perfil empreendedor. 
O conceito de empreendedorismo continua ainda a ser bastante discutido na literatura, 
devido à diferença de posições defendidas por parte dos investigadores que apresentam 
diferentes pontos de vista e métodos de análise, tal como é analisado por Gartner 
(2001). 
Aldrich (2005) efetuou um trabalho de análise de quatro diferentes visões sobre o 
empreendedorismo. 
A primeira visão é referente a alguns investigadores que argumentam que as empresas 
de elevado crescimento e capitalização são alvo do fenómeno de empreendedorismo, 
uma vez que se distinguem das empresas com crescimento e rentabilidades baixas. Um 
dos autores que defendia esta posição é Carland (1984). 
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Uma outra visão apresentada na análise do autor, e indo de encontro com a posição de 
Schumpeter, consiste na análise dos processos que levam à criação de novos bens ou 
serviços, assim como novos mercados ou à inovação de processos, considerando assim 
o ato de inovar como uma perspetiva de empreendedorismo, como defende Kanter 
(1983). 
A terceira visão sobre o conceito de empreendedorismo consiste na identificação das 
oportunidades, sendo para muitos investigadores, este o principal ponto de partida para 
a criação de um novo empreendimento. Desta forma, é dada importância à identificação 
das oportunidades e respetiva análise do ponto de vista do mercado futuro de uma ideia. 
Esta posição é defendida por Stevenson e Gumpert (1985) e Shane e Venkataraman 
(2000). 
Por fim, a quarta posição apresentada por Aldrich (2005) centra-se na análise do 
comportamento e atividade do empreendedor que pretende criar um novo negócio, 
sendo para os investigadores defensores desta posição mais importante analisar a forma 
como é despoletada a criação de uma nova empresa, de acordo com as atividades e 
comportamentos adotados, em detrimento das características pessoais do empreendedor 
(Katz e Gartner, 1988). 
Em suma, trata-se de pontos de vista diferentes sobre o conceito de empreendedorismo, 
que contudo se encontram relacionados com a ideia de inovação associada ao 
empreendedorismo. 
2.2 Importância do Empreendedorismo no Contexto Económico 
O empreendedorismo é um fenómeno bastante importante na economia de qualquer 
país, sendo este fenómeno a base do crescimento económico e da inovação, tal como é 
defendido por Murphy (1991), destacando a importância da alocação do talento natural 
das pessoas, permitindo estimular a sua capacidade empreendedora, o que leva a um 
aumento dos rendimentos e consequente crescimento económico.  
Atualmente, Portugal é confrontado com um excessivo défice de investimento, o que 
por si só não implica que não haja pessoas empreendedoras no país. Contudo, existem 
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fatores importantes para o desenvolvimento e cultivo da mente empreendedora que são 
fundamentais para o aumento das possibilidades dos empreendedores conseguirem levar 
a bom porto as suas ideias e inovações. 
Sendo o empreendedorismo um dos grandes motores do crescimento económico 
interessa perceber o que leva um empreendedor a criar um novo negócio. Importa 
igualmente estudar como se procede para a implementação de uma estratégia 
empreendedora que permita levar a bom porto a criação de um negócio. Neste 
seguimento, é importante perceber o que está na origem de um empreendimento, como 
surge uma ideia de negócio, como ela é planeada e implementada, quais os fatores tidos 
em conta e qual o comportamento do empreendedor na constituição de uma nova 
empresa ou a melhoria de um produto, assim como é criada uma necessidade de 
mercado. 
2.3 Fatores do Empreendedorismo 
De acordo com o trabalho de revisão de literatura levado a cabo por Giannetti e 
Simonov (2004), existem três grupos essenciais de fatores que permitem explicar os 
comportamentos empreendedores, sendo os seguintes: 
 Características pessoais dos empreendedores; 
 Características da economia onde se inserem os empreendedores; 
 Características do ambiente social onde se inserem os empreendedores. 
Em seguida são analisados os fatores que influenciam o empreendedorismo, 
destacando-se os fatores pessoais que levam os indivíduos a empreender, as 
características económicas que propiciam o empreendedorismo e o ambiente social, 
onde se destaca a importância das redes sociais, assim como a importância da 




2.3.1 Características Pessoais do Empreendedor 
As características pessoais dos empreendedores são alvo de destaque na investigação 
sobre empreendedorismo, dada a importância de entender o que leva um indivíduo a 
tornar-se um empreendedor. 
Desta forma, no estudo de revisão sobre as características pessoais do empreendedor 
levado a cabo por Giannetti e Simonov (2004) foram destacadas a produtividade, 
experiência profissional, salário, educação, aversão ao risco e riqueza inicial do 
indivíduo, sendo as mesmas discutidas sob o ponto de vista da influência ou não 
influência na atitude empreendedora do indivíduo. 
Começando por destacar a produtividade do indivíduo, trata-se de um fator importante 
para o sucesso de um novo empreendimento, segundo Lucas (1978), no qual é 
destacado que a rentabilidade e as vendas são maximizadas no caso da atividade 
produtiva ser organizada por parte de um indivíduo mais produtivo. Contudo, tal como 
os autores descrevem, não são contempladas no estudo de Lucas (1978) as 
características que um indivíduo deve possuir para que a produtividade influencie 
positivamente a atividade do empreendedor. 
Em relação à experiência profissional, esta é outra característica referida no estudo dos 
autores anteriormente citados, sendo concluído que a mesma é independente em relação 
à atitude empreendedora de um indivíduo, tal como é analisado por Evans e Leighton 
(1989), onde são analisadas as características do indivíduo sob o ponto de vista da 
escolha de emprego próprio ou emprego por conta de outrem. 
No mesmo estudo é concluído ainda que o salário é um indicador que se encontra 
correlacionado com a atividade empreendedora do indivíduo. Com efeito é concluído no 
estudo de Evans e Leighton (1989) que os indivíduos com um salário mais baixo 
apresentam níveis de empreendedorismo mais elevado, o que vai de encontro com a 
ideia de que um indivíduo com menos possibilidades procura melhorar a sua condição 
através da aposta no empreendedorismo. 
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O fator da educação é um indicador que apresenta posições contrárias em estudos 
distintos. No estudo de Wärneryd (1987), baseado em informação relativa aos dados da 
Suécia, foi concluído que os indivíduos com níveis de educação mais elevados 
apresentam uma maior probabilidade de serem empreendedores. Contudo no estudo de 
Johansson (2000), com base em dados da Finlândia foi concluído que o efeito do 
indicador educação encontra-se negativamente correlacionado com a atitude 
empreendedora do indivíduo. 
Outro aspeto analisado refere-se à aversão ao risco do indivíduo, tratando-se de uma 
característica que influencia a atitude empreendedora de um indivíduo, como é ilustrado 
por Kihlstrom e Laffont (1979). Desta forma, as pessoas com maior aversão ao risco são 
tendencialmente trabalhadores dependentes, enquanto pessoas com menor aversão ao 
risco têm maior probabilidade de ser tornarem empreendedoras. 
Por último, foi ainda analisado o fator da riqueza inicial do indivíduo que, segundo o 
estudo de Evans e Leighton (1989), é uma característica importante na capacidade 
empreendedora do mesmo. Assim o indivíduo com uma riqueza inicial elevada tende a 
ser mais empreendedor, dadas as baixas restrições de liquidez que apresenta. 
2.3.2 Influência do Contexto Económico  
A importância do contexto económico na atividade empreendedora é igualmente um 
fator a analisar de modo a testar a possibilidade do meio envolvente influenciar o 
empreendedorismo. 
Desta forma, segundo Kihlstrom e Laffont (1983), um nível de fiscalidade elevado não 
significa necessariamente um atividade de empreendedorismo baixo. Segundo os 
autores explicam, o aumento da percentagem dos impostos nos rendimentos de capital 
leva a que os investidores assumam uma posição de aversão em relação ao risco menor. 
Esta posição pode levar ao aumento das dimensões das empresas já existentes. No caso 
de o aumento de impostos ter lugar igualmente noutros rendimentos, faz com que mais 




No estudo levado a cabo por Schuetze e Bruce (2004), os autores concluem que no caso 
da tributação ser superior nos rendimentos salariais do que nos rendimentos de capitais, 
tende a haver maior crescimento do autoemprego e do número de empresas nascentes. 
Outro aspeto importante no empreendedorismo são os custos de entrada no momento da 
criação de um novo negócio, tratando-se de um entrave à entrada em determinado 
mercado, no caso dos mesmos serem elevados. Segundo Fonseca et al. (2001), nos 
países da OCDE, os indivíduos são menos empreendedores nos mercados onde os 
custos para a criação de uma nova empresa são mais elevados.  
Igualmente importante, no tocante à dificuldade de entrada em determinados mercados, 
são os regulamentos burocráticos em alguns dos países europeus, inibindo a atividade 
empreendedora dos indivíduos. Por outro lado, alguns dos regulamentos são igualmente 
benéficos na entrada em determinados mercados, tais como o acesso ao financiamento 
dos investidores e os direitos de propriedade intelectual. Este aspeto releva a 
importância das instituições e da regulação no empreendedorismo, como destacam 
Desai et al. (2005) e Klapper et al. (2006). 
A proteção dos direitos de crédito e o cumprimento da lei são igualmente fatores 
importantes, tendo em consideração a capacidade dos empreendedores poderem ter 
acesso a fundos que lhes permitam a criação do seu negócio, tal como refere Giannetti e 
Simonov (2004). 
Em relação ao desemprego numa determinada localização geográfica, existem opiniões 
contrárias em relação ao seu efeito no empreendedorismo. Storey e Johnson (1987) 
defendem que o elevado nível de desemprego é um indicador negativo na medida em 
que leva à diminuição dos incentivos económicos nas regiões afetadas. Contudo, 
Martinez-Granado (2002) apresenta uma posição oposta, na medida em que os 
desempregados, face à sua situação, encontram-se mais propensos a iniciar um novo 
negócio. 
As políticas económicas têm uma implicação relevante na atividade empreendedora, 
uma vez que as mesmas podem ter um papel de estímulo na criação de novos negócios. 
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Por exemplo, a diminuição dos impostos para as empresas nascentes influência 
positivamente o empreendedorismo. 
2.3.3 Influência das Redes Sociais 
No processo de empreendedorismo, é fulcral para os empreendedores o estabelecimento 
de conexões com o seu grupo de contactos de modo a constituir um novo negócio, tal 
como é defendido por Greve e Salaff (2003) no seu estudo sobre a importância das 
redes sociais do empreendedor no empreendedorismo. 
Desta forma é destacada a importância das redes sociais nas diversas fases por que 
passa um processo de formação de um novo negócio, tal como é citado por Greve e 
Salaff (2003) o trabalho de Paul Wilken (1979), que segundo o mesmo existem três 
diferentes fases para a constituição de um novo negócio, sendo as mesmas apresentadas 
em seguida: 
1) Fase de comunicação, onde os empreendedores discutem com os seus contactos a 
ideia inicial e desenvolvem o seu conceito de negócio. Esta fase deve-se ao facto dos 
empreendedores, antes de iniciarem o seu próprio negócio, pretenderem discutir as suas 
ideias com um grupo próximo de contactos. Nesta fase é importante ser criterioso na 
difusão das suas ideias, na medida em que uma ideia de negócio deve ser preservada e 
não divulgada publicamente. 
2) Fase de planeamento, na qual os empreendedores se preparam para a criação da sua 
empresa. Nesta fase são captados os diversos recursos e o capital humano necessário 
para contemplar as várias atividades que permitem o normal funcionamento da nova 
empresa. Esta é uma fase na qual os empreendedores difundem a sua ideia por um largo 
número de pessoas da sua rede social, dada a necessidade de adquirir informação, novas 
capacidades, recursos e estabelecer novas relações negociais. 
3) Fase de estabelecimento efetivo da empresa, na qual os empreendedores se focam nas 
suas atividades diárias, resolvendo os problemas iniciais da criação de um novo 
negócio. Esta fase pode ter dois cenários diferentes, um 3a) e um 3b), onde no primeiro, 
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os empreendedores constituem a sua empresa e os segundos adquirem uma empresa já 
existente. 
No decurso da constituição de um novo empreendimento, existe a necessidade de obter, 
por parte dos empreendedores, conhecimento sobre a área de negócio em questão, assim 
como canais de distribuição para o novo negócio. Estes elementos são obtidos por parte 
dos empreendedores através dos contactos que possuem, permitindo obter recursos para 
a sustentação do novo negócio (Hansen, 1995). 
A obtenção de um conjunto de recursos, tal como a informação de negócio, o capital a 
investir, as capacidades e a experiência resulta no conceito de complementaridade, que 
consiste na angariação recursos adicionais por parte dos empreendedores que lhes 
permitam produzir e entregar os bens ou serviços prestados no novo negócio (Teece, 
1987). 
A obtenção de recursos prende-se muito com as necessidades ecléticas que a 
constituição de um novo negócio desencadeiam, o que implica que os empreendedores 
possuam uma rede de contactos vasta que lhes permita salvaguardar e resolver os 
problemas existentes na constituição de um novo empreendimento. 
O conceito de complementaridade na constituição de um novo negócio encontra-se 
intimamente ligado com a importância das diferentes características pessoais da rede 
social dos empreendedores, permitindo a complementaridade dos agentes e por sua vez 
a acumulação do capital humano (Giannetti e Simonov, 2004). 
Também no mesmo estudo as relações sociais são igualmente um fator importante na 
prossecução de novos empreendimentos. 
Desta forma, o estabelecimento de novos contactos e relações negociais entre 
empreendedores permite a partilha de conhecimento e um aumento dos benefícios dada 
a maior experiência de cada membro de um empreendimento. 
O estudo de Lechler (2001) evidencia a interação social como um fator relevante na 
conceção de uma nova empresa por um conjunto de empreendedores, sendo 
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demonstrado a obtenção de maior sucesso das empresas constituída nesta condição. O 
estudo apresenta um conjunto de indicadores de avaliação da interação social das 
equipas de empreendimento: 
 Comunicação entre membros da equipa; 
 Coordenação dos membros da equipa na realização de diversas atividades em 
simultâneo, que implica que os membros comuniquem entre si; 
 Suporte mútuo dos membros, sendo essencial no trabalho em equipa; 
 Normas de trabalho, que permitem a definição de padrões e o aumento de 
eficiência no trabalho em equipa; 
 Coesão da equipa de trabalho que permite o reforço do espírito de equipa; 
 Resolução de conflitos em situações de tensão e elevada pressão. 
Considerando estes fatores, foi concluído que é mais benéfico o trabalho em equipa em 
detrimento da formação de um novo empreendimento de forma individual. 
Com isto, as redes sociais são igualmente um fator importante na vertente do 
empreendedorismo, permitindo o aumento da eficiência do trabalho, o desenvolvimento 
do trabalho em equipa e a complementaridade das características dos empreendedores.  
2.4 Identificação de Oportunidade de Negócio 
Após a apresentação dos fatores que influenciam o empreendedorismo, nos quais foram 
destacados as características pessoais dos empreendedores, o contexto económico e 
social e o contexto social, neste ponto é analisada a forma como é constituída ou é 
obtida uma nova ideia que permite a geração de um novo negócio, ou seja, de que forma 
é feito o reconhecimento de uma nova ideia empreendedora. 
Segundo o estudo de Baron (2006), são identificados três fatores que influenciam a 
capacidade de reconhecimento de oportunidades para a criação de novos negócios, 
sendo elas as seguintes: 




 Alerta para as oportunidades, que se traduz na capacidade de reconhecimento de 
oportunidades quando as mesmas surgem; 
 Conhecimento prévio do mercado, atividade ou dos clientes que permite o 
reconhecimento de novas oportunidades nessas mesmas áreas. 
2.4.1 Procura de Informação 
Em relação à pesquisa contínua de informação que permitem o reconhecimento de 
oportunidades de negócio, Shane (2003) defende a importância da informação na 
obtenção de conhecimento que permite o reconhecimento de oportunidades de negócio, 
destacando a experiência de vida, as redes sociais e a procura de novos processos como 
as formas para obter melhor informação. 
O estudo de Hills e Shrader (1998) demonstra ainda que os empresários de Chicago que 
apresentam maior probabilidade de identificação de oportunidades de negócio procuram 
informações junto de contactos pessoais e publicações especializadas e não em 
informação mais acessível como revistas ou jornais, o que vai de encontro com Shane 
(2003) sobre a procura de informação através de redes sociais. 
2.4.2 Capacidade de Deteção de Ideias 
Em contraste com a procura constante de informação, a forma de reconhecimento de 
uma ideia pode ser fruto da elevada capacidade do indivíduo de detetar em 
determinadas circunstâncias uma possibilidade de negócio quando a mesma surge 
(Gilad, 1989).  
Este conceito foi introduzido por Kirzner (1973), definido como a capacidade de alerta 
para mudar as condições ou por analisar todas as possibilidades. Isto significa que o 
indivíduo pode não procurar ativamente por uma ideia de negócio, ou seja, de forma 
passiva, mas devido à sua capacidade de alerta elevada, consegue detetar uma 
oportunidade. 
A inteligência e a criatividade do indivíduo são duas importantes características do 
indivíduo que se encontram relacionadas com a sua elevada capacidade de alerta 
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(Shane, 2003) que lhe permite identificar novas soluções de modo a criar novos 
produtos ou serviços que atualmente não existem (Busenitz, 1996). 
2.4.3 Conhecimento Prévio do Mercado, Atividade ou Clientes 
O conhecimento prévio do mercado, da atividade de negócio ou dos clientes é um 
elemento que pode ser fundamental no reconhecimento de oportunidades. A experiência 
de vida encontra-se intimamente ligada a este fator, especialmente se o indivíduo 
possuir experiência em diversas áreas. Assim, um indivíduo com conhecimentos 
profundos em diversas áreas pode detetar necessidades que lhe permitam a identificação 
de uma oportunidade de negócio (Shane, 2000). 
2.5 Reconhecimento de Padrões 
Os fatores anteriormente apresentados sobre o reconhecimento de oportunidades de 
negócio têm sido estudados de forma separada, como faz notar Baron (2006) no seu 
estudo. Assim, não existe um modelo que permita a integração destes fatores, de forma 
a explicar como os mesmos influenciam o reconhecimento de novas oportunidades. 
Um modelo capaz de integrar estes fatores seria importante tanto para perceber a 
natureza do reconhecimento de oportunidades, assim como a identificação de 
determinadas formas de ajudar os empreendedores a serem mais eficientes nos seus 
objetivos. Desta forma, é sugerido no trabalho deste autor o estudo destes fatores de 
forma integrada através de um processo cognitivo bastante estudado na ciência 
cognitiva, o reconhecimento de padrões. 
Este processo de reconhecimento de padrões é definido como a perceção que algumas 
pessoas relacionam eventos aparentemente isolados e identificam padrões nos mesmos 
(Matlin, 2002). Em suma, como explica o autor, trata-se do reconhecimento de ligações 
entre eventos, tendências ou alterações aparentemente não relacionados, criando 
padrões obtidos pelas ligações detetadas. 
Assim, o reconhecimento de padrões é um processo aplicável no reconhecimento de 
oportunidades de negócio, onde o indivíduo efetua aquilo a que Baron (2006) chama 
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“connect the dots” (conectar os pontos), de forma a percecionar as ligações entre 
eventos ou alterações que aparentemente não se encontram relacionadas. Estes padrões 
podem assim ser a base da identificação de oportunidades de negócio, tal como refere o 
autor. 
A identificação de padrões pode ser efetuada segundo dois modelos, os protótipos e os 
exemplares. 
Uma forma de reconhecimento de padrões é através de protótipos, tratando-se estes de 
representações idealizadas sobre determinada categoria, sendo formado um conjunto de 
objetos ou eventos que parecem fazer parte do mesmo grupo. Assim, outros eventos ou 
tendências novas para o indivíduo são comparadas com os protótipos existentes e 
averiguar se pertencem a alguma das categorias já existente ou se podem ser 
relacionados com as mesmas. Desta forma, os protótipos são usados pelos indivíduos 
como meio de identificar padrões em relação a eventos ou tendências que 
aparentemente não se encontram relacionados. 
Outro modelo de identificação de padrões dá relevo ao conhecimento específico, 
sugerindo que os indivíduos, perante novos eventos ou tendências, comparam-nos com 
os exemplos de conceitos já conhecidos e armazenados na memória. Os modelos 
exemplares são relevantes para o reconhecimento de oportunidades, uma vez que não 
exigem a construção de padrões, sendo simplesmente feitas comparações entre os novos 
eventos ou tendências com os conceitos que o indivíduo já conhece e tem presente na 
memória. Este modelo vai igualmente de encontro com os testemunhos dos 
empresários, quando os mesmos procuram oportunidades em áreas das quais possuem 
bastante informação, ou seja, possuem bastantes exemplares guardados na memórias, o 
que lhes permite uma comparação com os mesmos e obtenção de ideias mais 
eficientemente (Fiet et al., 2004). 
Desta forma, é importante agora perceber como o reconhecimento de padrões, através 
dos modelos de protótipos e dos modelos de exemplares, permite relacionar os fatores 
anteriormente identificados, a pesquisa de informação ativa, a capacidade de alerta do 
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indivíduo e o conhecimento prévio sobre o mercado, criando um modelo único capaz de 
explicar o reconhecimento de oportunidades e consequentemente ideias de negócio. 
Assim, explica Baron (2006), em relação à pesquisa ativa, existem dois passos distintos, 
sendo o primeiro a identificação de alterações importantes, de tendências ou eventos e 
subsequentemente pesquisar por ligações potenciais entres estes. Desta forma, através 
da assimilação de novos eventos ou tendências, e com base nos modelos de protótipos 
ou de exemplares, estes são comparados com o conhecimento já existente por parte do 
indivíduo, através de protótipos ou exemplos, sendo obtido uma nova ligação que em 
última análise pode resultar no reconhecimento de uma oportunidade. 
Em relação à capacidade de alerta, podendo a mesma ser entendida como a capacidade 
de reconhecer oportunidades decorrentes de mudanças na tecnologia, mercados políticas 
de governo, concorrência, entre outros, podem ser contempladas igualmente nos 
modelos de reconhecimento de padrões, dada a existência de estruturas que permitem a 
perceção das conexões entre os eventos e tendências que aparentemente não são 
relacionadas. Assim, tal como explica o autor, a ligação entre diferentes eventos 
depende das estruturas cognitivas do indivíduo, que caso sejam adequadas, facilitam a 
tarefa de identificação de ligações e, em última análise, de reconhecimento de 
oportunidades. 
No que toca ao conhecimento prévio, é defendido que também este fator pode ser 
relacionado com o reconhecimento de padrões, uma vez que o conhecimento do 
mercado, da atividade ou do grupo de clientes permite aos indivíduos saber onde devem 
procurar novos padrões descobrindo novas oportunidades. Adicionalmente, o 
conhecimento é a base para a construção dos protótipos e dos exemplares, pelo que um 
bom domínio de determinada área permite a um indivíduo desenvolver protótipos mais 
precisos e adequados, assim como obter uma elevada gama de exemplares. Desta forma, 
o desenvolvimento de estruturas cognitivas eficientes permite uma melhor identificação 
de novas oportunidades. 
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Em seguida, é apresentado um esquema na figura 1 que sistematiza a importância do 
reconhecimento de padrões na identificação de oportunidades, de acordo com o estudo 
de Baron (2006). 
 
Figura 1 Esquema de sistematização de reconhecimento de padrões na identificação de 
oportunidades (adaptado de Baron (2006)) 
Tal como é enfatizado pelo autor, o reconhecimento da oportunidade é apenas o passo 
inicial num processo contínuo, destacando-se tanto da avaliação detalhada da 
viabilidade e potencial económico como dos passos subsequentes de desenvolvimento 
de um novo empreendimento decorrente da ideia de negócio identificada. 
2.6 Identificação e Desenvolvimento da Oportunidade 
Tal como é referido pelo estudo de Baron (2006), após a identificação da oportunidade é 
necessário proceder ao seu desenvolvimento, de modo a que a mesma possa vir a ser 
viável como um novo empreendimento. 
No estudo levado a cabo por Ardichvili et al. (2003), é detalhada a metodologia de 
Dubin para a teoria da construção que é bastante relevante nas áreas da gestão, 
marketing e teoria organizacional. Neste estudo é abordado igualmente o 
reconhecimento da oportunidade e adicionalmente é referida a importância do seu 
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desenvolvimento. Desta forma, é defendido que o reconhecimento da oportunidade não 
torna qualquer negócio viável sem o seu desenvolvimento. Assim, após o 
reconhecimento da oportunidade, é necessária a sua avaliação e o seu desenvolvimento. 
O processo de desenvolvimento é cíclico e iterativo, sendo provável que um 
empreendedor efetue diversas avaliações em diferentes momentos. A avaliação pode 
ainda levar ao reconhecimento de novas oportunidades ou ainda à necessidade de ajuste 
da oportunidade inicialmente identificada.  
2.6.1 Fatores de Identificação e Desenvolvimento de Oportunidade 
Como fatores de influência do processo de reconhecimento de oportunidades e do seu 
desenvolvimento são destacados nos estudos de Ardichvili et al. (2003) a capacidade de 
alerta do empreendedor, a assimetria da informação e conhecimento prévio, as redes 
sociais do indivíduo, a personalidade e o tipo de oportunidade. 
Capacidade de alerta do empreendedor: é um conceito usado inicialmente por Kirzner 
(1973), tendo o mesmo como objeto a faculdade de explicar o reconhecimento das 
oportunidades. 
Assimetria de informação e conhecimento prévio: Segundo Shane (2000), os indivíduos 
com conhecimento prévio possuem maiores possibilidades de descobrir novas 
oportunidades de negócio, pelo que a assimetria de informação e o conhecimento prévio 
são importantes na identificação de uma nova oportunidade. 
Redes sociais: Tal como é citado por Ardichvili et al. (2003), o estudo de Granovetter 
(1973) defende a importância dos laços fracos que permitem a obtenção de 
conhecimento ocasional que por si é mais provável fornecer informação exclusiva do 
que por parte de laços fortes. 
Personalidade: A importância da personalidade no reconhecimento de oportunidades e o 
seu desenvolvimento é igualmente destacado por parte dos autores. Os indivíduos com 
um nível de confiança, otimismo e criatividade apresentam maiores probabilidades de 
reconhecer novas oportunidades. 
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Tipo de oportunidade: Segundo os autores, é ainda importante considerar quatro tipos 
de oportunidades, de acordo com a matriz sobre a criatividade de Getzels (1962). A 
matriz apresenta o cruzamento entre as necessidades de mercado, que representa os 
problemas, e a capacidade de criar valor, que representa as soluções. As necessidades de 
mercado podem ser identificadas (conhecidas) ou não identificadas (não conhecidas). A 
capacidade de criação de valor pode ser definida ou indefinida. 
Do cruzamento entre as necessidades de mercado e a capacidade de satisfazer as 
mesmas surge a seguinte matriz: 
 
Tabela 1 Matriz de tipos de oportunidade (adaptado de Ardichvili et. al (2003)) 
No quadrante I, no qual as necessidades de mercado são não identificadas e a 
capacidade de criação de valor é indefinida, estamos perante um cenário nos quais os 
indivíduos procuram por novas inovações, invenções, “sonhos”, como descrevem os 
autores, que permitam revolucionar o mercado. Assim, neste sentido pretende-se efetuar 
uma descoberta que por sua vez irá criar a necessidade de mercado. 
No quadrante II, no qual se encontra identificada uma necessidade de mercado para a 
qual ainda não existe uma solução. Assim estamos numa situação de necessidade de 
resolução de um problema existente, no qual os indivíduos procuram por uma solução, o 




O quadrante III, definido como a transferência de tecnologia, pelo facto de ainda não ter 
sido identificada uma necessidade de mercado, mas já existe uma solução. Assim, a 
capacidade de investigação tornou possível a criação de uma inovação para a qual não 
existe uma necessidade de mercado, o que implica que a própria solução poderá criar 
esta. 
Por fim, no quadrante IV, estamos numa situação na qual a necessidade de mercado se 
encontra identificada, assim como a sua solução, pelo que se deve proceder à criação de 
negócio. 
Assim, tal como os autores do estudo descrevem, a matriz permite descrever a 
progressão do desenvolvimento das situações em que tanto a necessidade como a 
capacidade de a resolver são desconhecidas (I), apenas uma é conhecida (II e III) e em 
que tanto a necessidade como a capacidade são conhecidas. 
Com isto, é possível supor que os negócios nos quais é conhecida tanto a necessidade de 
mercado como a sua solução podem ter maior sucesso dos que os negócios enquadrados 
nas restantes situações. 
2.6.2 Desenvolvimento e Avaliação da Oportunidade  
O processo de desenvolvimento é despoletado quando o alerta do empreendedor excede 
o seu limite. O nível de alerta pode ser potenciado quando são conjugados diversos 
fatores como a criatividade e o otimismo do indivíduo, quando se trata da área de 
conhecimento e experiência do indivíduo e quando estamos perante uma rede social. 
No estudo de Ardichvili et al. (2003) são assim apresentados os conceitos de 
Oportunidade, Desenvolvimento de Oportunidade, Reconhecimento de Oportunidade e 
Avaliação de Oportunidade. Estes conceitos permitem efetuar uma definição de três 
processos distintos no fenómeno do empreendedorismo, que contudo são 
frequentemente sobrepostos. 
O conceito de oportunidade pode ser entendido como a possibilidade de satisfazer uma 
necessidade identificada no mercado através da combinação criativa de recursos 
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(Kirzner, 1973). A oportunidade abrange um conjunto de acontecimentos desde o seu 
início, no qual a mesma ainda não possui uma forma definida, até se tornar numa ideia 
mais desenvolvida ao longo do tempo.  
As oportunidades começam por ser conceitos que os empreendedores posteriormente 
desenvolvem. Este processo envolve um esforço de pró-atividade parecido com o 
desenvolvimento de um novo bem, contudo neste caso o desenvolvimento dá origem a 
uma empresa, tal como é citado pelos autores o estudo de Pavia (1991). 
Segundo explicam os autores, o conceito pode ser definido em três processos distintos: 
 Perceção e análise das necessidades de mercado e dos recursos insuficientes; 
 Identificação ou descobrimento de uma forma de ajustar as necessidades do 
mercado e os recursos necessários; 
 Criação de um novo ajustamento entre as necessidades e os recursos, até então 
separadas, na forma de um conceito de negócio. 
A oportunidade de negócio é objeto de avaliação em cada fase do seu desenvolvimento, 
mesmo que a mesma se trate de uma avaliação informal. A avaliação da oportunidade 
permite analisar o estado da mesma em cada fase, de modo a perceber se a mesma vai 
de encontro às necessidades de mercado. 
Na figura 2, apresentada em seguida, é esquematizada o processo de reconhecimento e 







Figura 2 Reconhecimento e desenvolvimento de uma oportunidade de negócio (adaptado de Ardichvili et al. 
(2003)) 
Assim, a personalidade do indivíduo, o conhecimento prévio sobre determinada área e 
as redes sociais no qual o mesmo se insere influenciam positivamente a probabilidade 
de reconhecimento de uma nova oportunidade de negócio. 
A combinação destes fatores pode potenciar desta forma a capacidade de alerta do 
indivíduo no reconhecimento de uma oportunidade de negócio. Após a perceção das 
necessidades do mercado, o indivíduo procede ao desenvolvimento da oportunidade de 
negócio, sendo então levado a cabo um processo de descobrimento e criação de uma 




No caso da ideia apresentar um potencial elevado, o que também se encontra 
dependente do tipo de oportunidade, o empreendedor procede à criação de um novo 
empreendimento, caso contrário a oportunidade de negócio não será desenvolvida. 
As duas perspetivas apresentadas em relação ao reconhecimento de oportunidades são 
relativamente semelhantes, embora apresentem algumas diferenças de abordagem. 
No caso de Baron (2006), é defendida a importância do reconhecimento de padrões, 
sendo o mesmo potenciado por três fatores referentes ao indivíduo, a pesquisa ativa de 
informação, a elevada capacidade de alerta do mesmo e o conhecimento prévio sobre 
determinada área. Desta forma, o reconhecimento de padrões ao contemplar os três 
fatores daria resposta à explicação relativa à descoberta de novas oportunidades de 
negócio. 
O estudo de Ardichvili et al. (2003) é mais abrangente, na medida em que suporta 
fatores de personalidade e a influência das redes sociais do indivíduo na sua capacidade 
de identificar novas oportunidades de negócio. Efetivamente, esta abordagem mais 
ampla permite considerar um fator importante como as ligações que o indivíduo tem 
com o seu grupo de contactos. 
A capacidade de alerta do indivíduo tem também um papel diferente nesta abordagem, 
uma vez que no caso de Baron (2006), este tratava-se de um dos fatores potenciadores 
do reconhecimento de padrões e consequente identificação de oportunidades, enquanto 
no trabalho de Ardichvili et al. (2003) todas as oportunidades de negócio passam pela 
identificação de um nível de alerta que permite a identificação de uma oportunidade de 
negócio. 
Desta forma, denota-se a acentuação da visão mais psicológica da posição de Baron 
(2006) em contraposição com a posição mais social do estudo de Ardichvili et al. 
(2003). 
Neste último é ainda abordada a forma de desenvolvimento da oportunidade de negócio 
entretanto identificada, que leva à criação de um novo empreendimento, de acordo com 
a potencialidade da mesma. Este é um ponto importante de análise que permite a 
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identificação não só da oportunidade em si, como o desenvolvimento e análise da 
mesma, possibilitando uma visão mais integrada sobre o empreendedorismo, dado que 
este fenómeno é mais do que apenas a identificação de uma ideia de negócio, mas sim 
do seu desenvolvimento. 
Após a análise e estudo das características do fenómeno do empreendedorismo, é 
importante analisar como é possível efetuar uma simulação deste fenómeno.  
O objetivo do presente estudo passa pela conceção de um modelo baseado em agentes 
que permita a simulação do fenómeno do empreendedorismo, tendo em consideração a 
abordagem dos conceitos anteriormente apresentados. 
Desta forma, em seguida é feita uma análise dos estudos sobre o empreendedorismo 
com base na metodologia dos modelos baseados em agentes. 
2.7 Conceito Sistemas Multi-agente (MAS) e Modelos Baseados em Agentes 
(ABM) 
O presente tópico tem como objetivo abordar os estudos elaborados na área de 
empreendedorismo com base na metodologia de sistemas multi-agente e modelos 
baseados em agentes. 
Antes de abordarmos os mesmos, é importante apresentar uma definição de sistemas 
multi-agente e de modelos baseados em agentes. 
Um modelo baseado em agentes (Agent-based model - ABM) é uma forma de efetuar 
experiências, através de simulações, de determinadas ações e interações entre agentes 
(indivíduos). O modelo é substanciado em determinadas assunções, através das quais 
são obtidas consequências que podem não ser óbvias, tal como refere Axelrod (1997). 
Os agentes podem representar pessoas, empresas, projetos, ativos, automóveis, cidades, 
animais, produtos, entre outros. Os modelos baseados em agentes permitem a 
consideração de determinados parâmetros que influenciam os comportamentos dos 
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agentes, assim como a definição de regras para a execução do modelo (Yang e Chandra, 
2013). 
É importante analisar o conceito de sistema multi-agente (Multi-agent system - MAS), 
uma vez que em muitas situações estes dois conceitos (MAS e ABM) são confundidos. 
Um sistema multi-agente é um sistema computorizado que permite a criação de 
interações entre agentes, de acordo com determinadas características definidas para os 
mesmos. Os sistemas multi-agente permitem o estudo de ambientes complexos, nos 
quais existem diversos parâmetros em constante interação entre si. 
Desta forma, interessa distinguir os dois sistemas (MAS e ABM), de modo a clarificar o 
sistema a usar no presente estudo. 
O estudo de Nikolic e Ghorbani (2011) identifica quatro aspetos que permitem 
diferenciar os dois conceitos, sendo eles o objetivo de cada sistema, a diversidade de 
agentes e a escala do sistema, o nível de compreensão do sistema e a forma de validação 
e verificação do modelo. 
Em relação ao objetivo do sistema, o ABM tem como objetivo retratar da melhor forma 
possível a interação entre os agentes, enquanto o MAS pretende criar um sistema que 
possa ser usado em diferentes domínios. Assim, o MAS é concebido com o intuito de 
ser o mais eficiente possível, enquanto o ABM deve representar da melhor forma a 
realidade do mundo em estudo. 
No que toca à diversidade de agentes, o MAS é definido com base na natureza dos 
elementos constituintes no mundo em estudo, enquanto o ABM considera todos os 
elementos na sua análise, independentemente de serem da mesma natureza. 
O nível de compreensão de um ABM, dada a sua escala e diversidade implica que não 
sejam conhecidos todos os parâmetros do sistema, o que requer uma abordagem formal 
e estruturada para a extração de conhecimento do mundo em estudo. Já o MAS, dadas 
as suas intenções e objetivos, não apresenta um grau de compreensão tão difícil. 
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Dada a diferença dos objetivos e da escala dos dois sistemas, a verificação e validação 
dos mesmos necessitam de uma abordagem distinta. No MAS a robustez e eficiência do 
modelo podem ser dois aspetos fulcrais, enquanto no ABM a aproximação do modelo 
com a realidade é essencial. 
No estudo de Allan (2010), é igualmente focada a diferença entre as duas abordagens, 
onde se destaca que no caso dos modelos baseados em agentes, estes são simulados 
como indivíduos autónomos, com as suas próprias características, enquanto no caso dos 
sistemas multi-agente pode-se considerar o agente com características genéricas. Assim, 
num modelo baseado em agentes, temos um determinado número de agentes, num 
determinado ambiente com certas regras, onde cada agente tem um conjunto de 
características próprias e um conjunto de regras específicas. 
Com base na exposição de conceitos, o presente estudo tem como objeto o 
desenvolvimento de um modelo baseado em agentes (ABM), dada a intenção de estudar 
o comportamento dos empreendedores no âmbito da sua atividade de forma autónoma e 
de acordo com os diversos fatores que a influenciam. 
2.8 Modelos Baseados em Agentes no Estudo do Empreendedorismo 
Até ao momento, os modelos baseados em agentes não têm sido usados em 
investigações na área do empreendedorismo, tal como faz notar Shim, et al. (2012). É 
destacado ainda neste trabalho o estudo de Michelle et al. (2007) que investigou as 
tendências dos artigos publicados em diversos jornais da área de empreendedorismo, 
tendo destacado que não existia qualquer artigo no qual fosse usado um modelo de 
sistema multi-agente para efetuar simulações. 
Contudo, recentemente têm surgido alguns estudos a defender o uso da modelação com 
base em agentes para o estudo do empreendedorismo. O trabalho de Shim et al. (2012) é 
um caso no qual é efetuado um estudo extraindo o conhecimento existente sobre a 
investigação na área de empreendedorismo, sendo analisados os conceitos que se 





. Com base nessa revisão foi desenvolvido um novo 
modelo de baseado em agentes que permite simular os resultados da criação de novas 
empresas, tendo sido concluído que o mesmo modelo apresenta resultados semelhantes 
ao modelo GEM original. 
Outro estudo relacionado com o tema dos modelos baseados em agentes na área do 
empreendedorismo é o de Garcia (2005), no qual é desenvolvido um modelo para 
simular o processo de inovação / desenvolvimento de um novo produto.  
Assim, a simulação do modelo consiste na competição das empresas entre si para 
angariar clientes com base na inovação da estratégia de produção e / ou com base na 
inovação de produtos fruto da investigação. Foi concluído, com base nas simulações, 
que as empresas podem ser rentáveis em mercados competitivos, através da constante 
inovação. 
Tendo em consideração a análise dos estudos efetuados na área do empreendedorismo 
com base em modelos baseados em agentes, é apresentado no capítulo seguinte o 
modelo de Holian e Newell (2012), onde desenvolvem uma representação do 
funcionamento de mercado e o fenómeno do empreendedorismo na busca de novos 





                                                 
1
 O projeto GEM é o maior estudo sobre as dinâmicas empreendedoras no mundo, que tem como intuito a 
avaliação da atividade empreendedora dos indivíduos. O modelo GEM define as Condições Estruturais do 
Empreendedorismo (CEE) tomando-as como indicadores que permitem a análise do potencial de um país 
para a promoção do empreendedorismo. As CEE representam as principais características do 
contextosocial, cultural e político que têm impacto no empreendedorismo. Mais informação disponível 
em  http://www.gemconsortium.org/. 
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3 Modelo de Descoberta de Novos Mercados de Holian e Newell 
No presente capítulo é apresentado o modelo desenvolvido por Holian e Newell (2012) 
sobre o processo de funcionamento dos mercados, com relação à descoberta de novos 
mercados, por parte dos agentes económicos. Este foi concebido com base no modelo 
matemático desenvolvido por Littlechild e Owen (1980), que descrevem o 
funcionamento dos mercados onde os comerciantes atuam comprando e vendendo bens 
e tentando descobrir novos mercados que lhes possibilitem maximizar ganhos. Assim, o 
modelo matemático de Littlechild e Owen (1980) consiste na descrição na formalização 
teórica do processo de mercado na qual Holian e Newell (2012) se basearam para o 
desenvolvimento do modelo baseado em agentes. 
Este modelo é apresentado em consonância com o presente estudo tendo em 
consideração o facto do mesmo incorporar o fenómeno do empreendedorismo numa 
ótica do funcionamento do mercado, contemplando já uma visão sob o ponto de vista da 
importância das características pessoais do empreendedor, neste caso a capacidade de 
alerta.  
O facto de incorporar o processo de contínua inovação sob o ponto de vista do processo, 
o que faz com que o empreendedor pretenda procurar por novas inovações que lhe 
permitam uma vantagem competitiva explica a sua apresentação e análise, sendo 
igualmente o ponto de partida para o desenvolvimento de um novo modelo do estudo do 
empreendedorismo. 
Neste, os comerciantes (empreendedores) procuram obter vantagens na transação de 
bens através da descoberta de novos mercados que lhes possibilite condições favoráveis, 
o que implica que exista uma atitude empreendedora de exploração e procura pela 
inovação. 
Desta forma, no modelo é destacado um dos parâmetros fundamentais nos modelos 
anteriormente analisados, que é a capacidade de alerta do empreendedor, ou seja, a 
faculdade que o mesmo apresenta de identificar uma nova oportunidade favorável para a 
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criação de um novo empreendimento, que neste caso concreto, dá origem a um novo 
mercado.  
3.1 Formalização do Modelo 
No modelo, autores (Holian e Newell, 2012) pretenderam efetuar a simulação do 
funcionamento dos mercados e a descoberta de novos mercados por parte dos 
comerciantes de modo, fazendo variar dois parâmetros essenciais para perceber o 
comportamento dos comerciantes na procura de novos mercados, a flexibilidade e o 
alerta do agente económico para novas descobertas. 
A flexibilidade consiste na disposição ou capacidade do comerciante em efetuar 
transações nos mercados. 
O alerta do agente económico consiste no nível de atenção / capacidade de oportunidade 
que o agente possui para a descoberta de novos mercados mais vantajosos para o 
aumento da sua riqueza. 
Teoricamente, o modelo assume determinados pressupostos que em seguida são 
detalhados: 
 O conhecimento dos comerciantes é heterogéneo, o que significa que estes têm 
acesso a diferentes fontes de informação e esta pode ser imperfeita; 
 Os bens transacionados nos diferentes mercados são homogéneos, o que permite 
que os mesmos sejam transacionados entre os diferentes mercados; 
 Os agentes são “price takers”, pelo que assumem o preço definido nos mercados; 
 Os preços dos bens são determinados pelas preferências dos agentes em cada 
mercado, sendo os mesmos representados pela curva da procura, sendo esta 
assumida como linear (por exemplo: P = a – b * Q); 
 Os bens são transacionados entre os mercados por um conjunto de comerciantes; 
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 Cada comerciante atua de forma arbitrária, comprando ao preço de mercado mais 
baixo e vendendo instantaneamente ao preço de mercado mais elevado; 
 O montante que cada comerciante transfere em determinado momento de tempo 
será proporcional à diferença de preço entre o mais elevado e o mais baixo 
praticado no mercado; 
 O valor transacionado varia entre os comerciantes com base numa constante, 
representada pela variável sigma, que representa os diferentes graus de 
flexibilidade; 
 Os comerciantes não têm necessariamente que conhecer todas as possibilidades, 
mas apenas comprar e vender nos mercados que são do seu conhecimento; 
 Cada comerciante possui um determinado potencial para a descoberta de novos 
mercados quando o preço num determinado mercado ainda desconhecido se 
encontra fora do intervalo de preços praticados nos mercados conhecidos pelo 
comerciante, seja ele mais baixo (potencial mercado no qual o comerciante 
pretenderá comprar) ou mais elevado (potencial mercado no qual o comerciante 
pretenderá vender). Este conceito é denominado no modelo de Littlechild e Owen 
como o “estado de alerta” do comerciante para a descoberta de novos mercados. 
Com base nos pressupostos assumidos, Holian e Newell procederam ao 




O desenho do modelo necessitou de adaptações em relação ao modelo matemático 
desenvolvido por Littlechild e Owen de forma a possibilitar a sua modelação. Foi 
assumido pelos autores que a distribuição inicial dos bens por cada mercado é efetuada 
de forma aleatória. Os intervalos de valores dos parâmetros a definir pelo utilizador 
(número de comerciantes, quantidade média de bens por mercado e número de 
                                                 
2
 Wilensky, U, (2013), NetLogo, disponível em http://ccl.northwestern.edu/netlogo/ 
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mercados, flexibilidade do empreendedor, alerta do empreendedor foram igualmente 
assumidos por parte dos autores. 
Para obter uma visão geral do modelo, é apresentado o seguinte pseudo-código: 
Pseudo-código do Modelo: 
Conjunto de parâmetros 
Inicializar mercados 
Inicializar comerciantes 
Começar ciclo de períodos 
Começar período 
Ciclo 1 – Trocas nos mercados conhecidos 
Ciclo 2 – Descoberta de mercados 
desconhecidos 
Fim de período 
Guardar dados 
Fim de todos os períodos se os preços se encontram 
uniformes 
 
Desta forma, o modelo é iniciado com base na definição de determinados parâmetros 
por parte do utilizador: 
 Número de mercados (“Number_of_Markets”): os mercados existentes no modelo 
são determinados pelo utilizador; 
 Número de comerciantes (“Number_of_Traders”): o número de comerciantes 
considerados no modelo são igualmente determinados pelo utilizador; 
 Número médio de bens por mercado (“Avg_Goods_Per_Market”): cada mercado 
contém um determinado número de bens, sendo os mesmos inicialmente 
distribuídos de forma aleatória; 
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 Nível de flexibilidade do comerciante (“Flexibility_”): o utilizador define o nível de 
flexibilidade que os comerciantes apresentam relativamente à sua capacidade para 
efetuar trocas no mercado; 
 Nível de alerta do comerciante (“Alertness_”): o utilizador define o nível de alerta 
que os comerciantes apresentam relativamente à sua capacidade para a descoberta 
de novos mercados. 
O modelo possui ainda três botões de ação que permitem a execução da simulação, 
sendo eles os seguintes “Setup”, “Step” e “Go”. 
Após as variáveis serem definidas, é executado o “Setup”, que por sua vez desencadeia 
os seguintes cinco procedimentos: 
 Inicialização do modelo, com o mundo (ambiente no qual decorre a simulação) 
vazio; 
 Criação os mercados definidos anteriormente pelo utilizador; 
 Distribuição dos bens pelo mercado de forma aleatória entre os mercados e 
estabelecido o respetivo preço; 
 Criação dos comerciantes definidos anteriormente pelo utilizador, sendo os mesmos 
assignados de forma aleatória a dois mercados; 
 Cálculo da diferença entre o maior preço e o menor preço praticados nos diferentes 
mercados. 
Após este procedimento, é possível proceder à execução do modelo, ou através do botão 
“Step”, que possibilita a execução da simulação para um período de tempo apenas ou 
através do botão “Go” que permite a simulação continuada do modelo até que seja 
alcançado o equilíbrio de mercado ou até que o utilizador decida parar a simulação. A 




A execução do modelo desencadeia os seguintes procedimentos: 
 Comercialização dos bens por parte dos comerciantes entre os mercados até então 
conhecidos pelos mesmos, comprando ao preço mais baixo e vendendo ao preço 
mais elevado; 
 Adição de uma unidade de tempo correspondente à finalização do período; 
 Atualização do gráfico de diferença entre o preço mais elevado e o preço mais 
baixo praticados nos mercados. 
 Descobrimento de novos mercados por parte dos comerciantes, criando um novo 
link com cada novo mercado descoberto. 
A comercialização dos bens considera o conhecimento do comerciante em relação aos 
mesmos, sendo que esta procura, entre os mercados que conhece, o que pratica um 
preço mais baixo com o intuito de comprar e oferece o mesmo bem no mercado que 
pratica um preço mais elevado com o intuito de obter a maior diferença possível, 
correspondente ao seu ganho obtido. Após este processo, os preços são ajustados, sendo 
novamente repetida a compra e venda por parte do comerciante segundo os novos 
preços. 
Os comerciantes que apresentam uma maior flexibilidade estão dispostos a negociar 
uma maior quantidade de bens, sendo uma das suas características que influenciam o 
comportamento. 
Após serem efetuadas as transações, cada comerciante procura novos mercados nos 
quais pretendem negociar. 
Neste caso o comerciante compara o preço mais baixo e o preço mais elevado dos 
mercados que conhece com o novo mercado. No caso deste mercado praticar um preço 
mais elevado do que o de qualquer outro que o comerciante conhece atualmente, trata-
se de um mercado atrativo para a venda do bem. No caso praticar um preço mais baixo 
do que qualquer mercado que o comerciante conhece atualmente, trata-se igualmente de 
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um mercado atrativo para a compra do bem. Desta forma, a diferença de preços entre os 
mercados conhecidos e os mercados a descobrir é um fator a ter em conta por parte do 
comerciante no momento de negociar em novos mercados. 
O outro fator igualmente a ter em consideração é relativo às características do próprio 
comerciante em relação ao seu nível de alerta sobre a descoberta de novos mercados. 
No caso de o comerciante possuir um nível de alerta elevado, a probabilidade de 
descobrir novos mercados mais vantajosos é superior. 
Com isto, após a procura de novos mercados por parte dos comerciantes, são repetidos 
sucessivos ciclos de transação de bens e procura de novos mercados até que os preços 
entre os diversos mercados sejam iguais. 
Após a exposição do modelo desenvolvido por Holian e Newell fica evidente a 
importância dos parâmetros flexibilidade e estado de alerta, tratando-se estes de 
características pessoais dos comerciantes que influenciam determinantemente o 
mercado. 
3.2 Simulação Modelo 
Com base no modelo anteriormente abordado são apresentadas algumas simulações e os 
respetivos resultados obtidos, assim como as conclusões a reter. 




Figura 3 Interface do modelo de descoberta de novos mercados de Holian e Newell (modelo de 
Holian e Newell, 2012) 
O modelo permite a definição de parâmetros referentes ao número de mercados 
(“Number_of_Markets”), ao número de comerciantes (“Number_of_Traders”) e ao 
número médio de bens por mercado (“Avg_Goods_Per_Market”). 
É ainda possível a definição dos parâmetros de flexibilidade do comerciante em efetuar 
transações nos mercados (“Flexibility_”) e o nível de atenção do comerciante na 
descoberta de novos mercados (“Alertness_”), sendo estes os parâmetros a testar no 
comportamento do modelo. 
O modelo é ilustrado com alguns indicadores, nomeadamente a diferença entre o preço 
mais elevado e o preço mais baixo praticado no mercado, sendo possível observar a sua 
evolução ao longo dos períodos de tempo. É igualmente possível a análise da 
diversidade de bens nos diversos mercados, consistindo este indicador na análise do 
número de ligação que cada mercado possui para com os diversos comerciantes. O 
modelo possui ainda a análise do número de conexões de cada comerciante, sendo 
observada a sua evolução ao longo dos diversos períodos de tempo decorridos até ser 
atingido o ponto de equilíbrio. 
A execução do modelo tem como objetivo analisar as alterações no comportamento das 
variáveis relativas à diversidade de bens de cada mercado, ao número de ligações que 
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cada comerciante possui aos mercados, assim como o número de interações que leva à 
convergência para o equilíbrio de mercado.  
As simulações contêm dez mil execuções para cada combinação dos parâmetros, de 
modo a considerar os valores obtidos o mais fidedignos possível. 
Para cada combinação dos parâmetros foram apenas consideradas as execuções entre o 
5º e o 95º percentil, com o intuito de desconsiderar os valores outliers da simulação, ou 
seja, foram retirados dos resultados da simulação 5% dos valores mais baixos e 5% dos 
valores mais elevados. 
O quadro apresentado em seguida diz respeito aos valores da variável tempo, 
correspondente ao número de períodos necessário para atingir o equilíbrio de mercado.  
Os resultados da simulação variam segundo a combinação dos valores dos parâmetros 
relativos à flexibilidade e alerta, nos quais o valor 1 corresponde a um nível baixo de 
alerta ou flexibilidade e o valor 100 corresponde a um nível elevado. 
O quadro inclui os valores médios do tempo necessário para atingir o equilíbrio de 
mercado, assim como os valores mínimos e máximos para cada combinação de 
parâmetros (entre parêntesis). 
 
Tabela 2 Tempo necessário para convergência para o equilíbrio de mercado 
 Com base na tabela é possível inferir a maior importância da variação da flexibilidade 
de atuação do comerciante no mercado para o equilíbrio de mercado. 
Considerando para as mesmas simulações e as mesmas variações dos parâmetros, mas 
tendo em consideração o indicador que reflete a diversidade de bens que cada mercado 







































possui, é possível verificar a maior importância do parâmetro de alerta, indo de encontro 
com a nossa intuição, uma vez que quanto maior o nível de alerta do comerciante, maior 
probabilidade existe na descoberta de novos mercados, o que por si só implica um maior 
número de ligações aos diversos mercados. 
 
Tabela 3 Diversidade de bens por mercado 
Tendo ainda em consideração o número de médio de conexões dos comerciantes para 
com os mercados, a conclusão é idêntica, uma vez que o número de conexões encontra-
se mais relacionado com o nível de alerta do comerciante em descobrir novos mercados 
do que com a sua capacidade para efetuar transações nos mercados já conhecidos. 
 
Tabela 4 Número de conexões por comerciante 
3.3 Conclusões com Base na Análise das Simulações do Modelo 
Com base nas simulações efetuadas e em consonância com os resultados obtidos no 
estudo de Holian e Newell (2012) foi que concluído por parte dos autores que a 
alteração da flexibilidade e do alerta dos comerciantes influencia de forma diferente o 
mercado. Assim, caso o objeto das políticas a seguir seja o de aumentar o alerta dos 
comerciantes, tal como a proteção dos direitos de propriedade intelectual, o equilíbrio 
de mercado é atingido mais rapidamente, embora esta medida não tenha as mesmas 












































































repercussões na diminuição dos custos de transação, como por exemplo teria a uma 
política de redução de barreiras para a entrada de novas empresas no mercado. Assim, 
tanto o alerta do comerciante como a flexibilidade de transação ajudam, contudo, como 
foi analisado anteriormente a variável da flexibilidade é mais importante para atingir 
mais rapidamente o equilíbrio de mercado. 
No caso do objetivo da política a seguir ser o aumento da diversidade, destacam-se duas 
implicações. Primeiro, a política a seguir deve ter como intuito o aumento do alerta do 
comerciante de forma a aumentar a probabilidade de descoberta de novos mercados, 
diversificando os mesmos. Contudo, a descoberta de novos mercados implica uma 
diminuição dos custos de transação, o que por si tem como consequência a diminuição 
da diversidade dos bens no mercado. Desta forma não é possível perceber qual o efeito 
final de uma política para o aumento do alerta dos comerciantes na diversidade de bens 
no mercado. 
Assim, os autores indicam a necessidade de aprofundar a investigação com base na 
exploração da metodologia dos sistemas multi-agente aplicada ao estudo do 
empreendedorismo. 
3.4 Análise e Possíveis Extensões do Modelo 
Este modelo introduz o fenómeno de empreendedorismo no processo de mercado 
através do conceito de alerta associado ao comerciante. Este conceito consiste no nível 
de atenção que o comerciante apresenta para a descoberta de novos mercados, o que 
significa que um comerciante com um nível de alerta elevado apresenta um perfil 
empreendedor mais acentuado, procurando novas oportunidades que lhe permitam obter 
maior rentabilidade. 
Na ótica do presente estudo, podemos assumir que os comerciantes correspondem aos 
empreendedores que pretendem atuar no mercado com o intuito de maximizar a sua 
riqueza, procurando agir no sentido de descobrir novas ideias de negócio que lhes 
permita aumentar a sua rentabilidade. 
 40 
 
Os mercados são, por sua vez, novos negócios que devem ser objeto de estudo por parte 
dos empreendedores, com o intuito de obter condições vantajosas e atrativas de modo a 
aumentar os seus rendimentos. 
Assim, com os empreendedores periodicamente a explorar as eventuais oportunidades, 
são descobertos novos negócios com os quais o empreendedor obtém vantagens em 
relação a outros mercados. 
De acordo com esta perspetiva, o modelo apresenta uma versão relativamente simplista 
sobre o funcionamento do mercado, dada a ausência de informação relativa à forma 
como o empreendedor atua na procura de um novo negócio, ou seja, o empreendedor 
atua de repetidamente com o objetivo de descobrir uma oportunidade de negócio, mas 
não existe uma explicação em detalhe no modelo sobre quais as variáveis que estão 
associadas à descoberta de um novo negócio, nem quais as fases a percorrer para que 
um empreendedor consiga obter uma inovação e o consequente novo negócio. 
Com isto, o modelo apresenta uma insuficiência na fundamentação do comportamento 
do agente relativo à sua capacidade empreendedora e como a colocar em prática. Por 
isso, no próximo capítulo, apontamos uma extensão ao modelo, são descritos os 
principais fatores de influência na atividade empreendedora, tendo em consideração, 
não só a característica do empreendedor relativa mente à sua capacidade de deteção de 
novas oportunidades de negócio, assim como outras características pessoais importantes 
e ainda o contexto social e económico onde se insere a sua atividade (influência das 








4 Desenvolvimento de Novo Modelo de Empreendedorismo 
O modelo anteriormente apresentado permite-nos retirar algumas conclusões acerca da 
importância do empreendedorismo num processo de mercado. Todavia, não permite 
uma análise detalhada sobre os diversos parâmetros importantes que levam um 
empreendedor a tomar a decisão de investir numa nova ideia inovadora, melhorar o 
processo produtivo ou a prestação de serviços ou ainda a criação de uma nova empresa 
ou novo ramo de atividade. 
Desta forma, no presente capítulo é descrita a formalização de um modelo baseado em 
agentes no qual é pretendido efetuar a simulação integrada do processo de 
empreendedorismo, desde o reconhecimento da oportunidade de negócio à criação do 
empreendimento.  
Este novo modelo visa igualmente melhorar o modelo desenvolvido por Holian e 
Newell (2012), tendo em consideração os contributos da revisão de literatura efetuada 
anteriormente. 
O modelo será apresentado com base nos conceitos definidos da ferramenta NetLogo 
que permite efetuar simulações de acordo com a metodologia de Modelos Baseados em 
Agentes. 
Como foi apresentado no capítulo 2, existem diversos fatores que podem condicionar a 
atividade empreendedora de um indivíduo, destacando-se a importância dos fatores 
pessoais, económicos e sociais. Alguns destes fatores são contemplados no modelo de 
reconhecimento de padrões que fundamenta a identificação de oportunidades de 
negócio por parte do empreendedor. 
Após o reconhecimento da oportunidade é necessário proceder ao seu desenvolvimento 




O modelo a desenvolver deve, portanto, ter duas fases, sendo a primeira a identificação 
da oportunidade de negócio e a segunda o seu desenvolvimento / planeamento, que leva 
à concretização da ideia de negócio na constituição de um novo empreendimento. 
Os detalhes do modelo são desenvolvidos nas próximas secções, tendo em consideração 
os passos definidos na linguagem em pseudo-código, onde se destacam as duas fases 
principais, a Identificação de Oportunidades de Negócio e o Desenvolvimento e Análise 
das Oportunidades de Negócio. 
4.1 Conceção da Identificação de Oportunidades de Negócio 
A identificação de oportunidades de negócio por parte do empreendedor é a fase inicial 
do modelo, onde são definidos quais os indivíduos considerados empreendedores e qual 
o seu comportamento na procura de novas oportunidades. Assim, nesta fase, é levada a 
cabo uma análise dos fatores que influenciam o reconhecimento de oportunidades, que 
por sua vez levam à identificação de novas ideias de negócio. 
Para tal, são consideradas três perspetivas que influenciam o comportamento do 
empreendedor sendo elas as características do empreendedor, a sua rede de contactos e 
ainda os custos de entrada em determinado mercado, sendo este último um fator 
exógeno ao empreendedor. 
Características do Empreendedor 
Tal como foi analisado por Giannetti e Simonov (2004), os empreendedores possuem 
determinadas características que influenciam a sua atividade empreendedora. 
Desta forma, de acordo com o que foi analisado anteriormente no capítulo 2, o 
reconhecimento de uma oportunidade é influenciado pelas seguintes características do 
empreendedor: 
 Característica referente à procura de informação constante (Baron (2006)); 
 Característica relativa à sua capacidade de alerta (Kirzner, 1973), sendo esta 
uma característica do empreendedor já incorporada no modelo de Holian e 
Newell (2012) analisado no capítulo 3; 
 43 
 
 Característica de conhecimento prévio que o empreendedor possui sobre a área, 
particularmente sobre aspetos técnicos e a sua adequação a determinados 
objetivos (Shane, 2000); 
 Característica relativa à sua personalidade, onde se destaca o otimismo e 
criatividade, assim como a aversão ao risco (Ardichvili et. al (2003)). 
Estas características são definidas como os atributos do empreendedor (agente) no 
modelo, sendo através dos mesmos identificados os empreendedores que possuem 
maior aptidão para a identificação de uma nova oportunidade. 
Rede de Contactos do Empreendedor 
Contudo a identificação de uma nova oportunidade implica a necessidade de efetuar 
contactos com os seus conhecidos, dada a relevância da interação entre indivíduos, uma 
vez que permite a troca de informações úteis e a obtenção de diferentes opiniões e 
perspetivas que por sua vez elevam a capacidade de alerta do indivíduo na obtenção de 
novas ideias (Ardichvili et. al (2003)). 
Custos de Entrada no Mercado 
Outro aspeto importante a considerar no modelo são os custos de entrada no mercado, 
correspondendo estes às diversas barreiras com que o empreendedor é confrontado 
quando analisa um determinado mercado ou área na qual tem interesse em participar 
(Ardichvili et al. (2003)). Os custos de entrada podem ser de cariz financeiro, no caso 
dos custos de entrada num determinado mercado serem muito elevados, técnicos, 
quando o mercado em questão exige elevados conhecimentos técnicos ou ainda legais, 
se as próprias políticas governamentais impedem a entrada no mercado. 
Este é um indicador importante a considerar no modelo, tratando-se de uma variável 
exógena ao empreendedor. Tendo em consideração a sua variação em termos 
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geográficos, é considerado no modelo que os custos de entrada são dependentes da 
localização geográfica (pelo que será um atributo do patche
3
 em Netlogo) 
Assim, um determinado empreendedor é influenciado também por este indicador 
quando procura por novas oportunidades de negócio, uma vez que com elevados custos 
de entrada o empreendedor terá menos motivos para a procura de novos negócios em 
determinados mercados, podendo em última instância levar à sua deslocalização de 
modo a usufruir de custos de entrada mais baixos. 
4.2 Operacionalização do Modelo 
Após a apresentação de alguns conceitos fundamentais no modelo, é necessário efetuar 
a definição de um conjunto de pressupostos e caracterizações que possibilitam a 
operacionalização do modelo. 
4.2.1 Pressupostos da Identificação de Oportunidades de Negócio 
A formalização de um modelo baseado em agentes exige o estabelecimento de 
determinados pressupostos e regras de modo a possibilitar a sua modelação e adequação 
à situação que se pretende caracterizar e simular. Com isto, foram assumidos 
determinados pressupostos em seguida detalhados. 
O primeiro pressuposto do modelo é relativo à forma como os indivíduos são 
empreendedores espacialmente distribuídos, num momento inicial. Por uma questão de 
facilidade assumiu-se uma distribuição aleatória para a localização dos mesmos.  
Em relação ao número de empreendedores, os mesmos são definidos por parte do 
utilizador, sendo igualmente um parâmetro inicial do modelo. 
                                                 
3
 Patche é o nome dado a uma pequena porção do espaço referente NetLogo, tendo este um conjunto de 
atributos autónomos, que permitem a criação de um ambiente de simulação onde os agentes se relacionam 
entre si, sendo a variável espaço um dos elementos que podem influenciar o seu comportamento. 
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Em relação aos atributos de cada agente foi igualmente assumido o pressuposto de 
aleatoriedade na sua distribuição. A assunção dos valores iniciais é baseada na definição 
dos valores médios por parte do utilizador, sendo desta forma a partir destes que é 
efetuada uma distribuição aleatória entre os empreendedores. 
A forma de distribuição do nível de custos de entrada no espaço é também ela feita de 
forma aleatória, de modo a considerar os valores por zona geográfica no qual os 
indivíduos se situam. Uma vez mais este é um indicador definido inicialmente por parte 
do utilizador, tendo por base um valor médio. 
Em suma, a definição inicial dos valores é efetuada por parte do utilizador, assumindo 
assim distribuições aleatórias, tendo em consideração que esta assunção não tem 
repercussões significativas no modelo, pelo que a consideração de valores aleatórios 
simplifica a inicialização do mesmo. 
Em seguida é apresentado esquematicamente na figura 4 o exemplo da inicialização do 




Figura 4 Inicialização do modelo de reconhecimento de oportunidades 
Desta forma, a inicialização do modelo prevê uma distribuição aleatória dos 
empreendedores (agentes em Netlogo), sendo os mesmos localizados em determinadas 
localizações (patches em Netlogo) que apresentam um atributo de localização específico 
referente aos custos de entrada no mercado. 
Após a definição dos atributos dos agentes e dos patches, são definidos os 
empreendedores. Para tal, são identificados os agentes que apresentam uma combinação 
de atributos com valores mais elevados. Assim, os empreendedores são os agentes que 
possuem um conjunto de características mais adequadas para a identificação de novas 
oportunidades. 
Posto isto, é iniciado um processo de criação da rede de contactos de cada 
empreendedor, o que se substancia na criação de links em Netlogo entre os agentes. 
A criação da rede de contactos do empreendedor é baseada no critério da distância, ou 
seja, o empreendedor interage com os indivíduos que se encontram mais próximos de si 
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e com os quais mantém o contacto, desenvolvendo assim um potencial para obtenção de 
informação junto da sua rede que tem como consequência o aumento da probabilidade 
do empreendedor identificar uma nova oportunidade de negócio. 
Desta forma, são efetuadas ligações entre os agentes, sendo criada uma rede de 
contactos entre os mesmos, correspondente ao conjunto de indivíduos com os quais o 
empreendedor interage periodicamente. 
Indicador “Índice de Oportunidade” 
Após a inicialização do modelo correspondente à definição de um conjunto de 
parâmetros que permitem a criação do ambiente de simulação da identificação de 
oportunidades de negócio, é necessária a definição de uma medida que permita a 
quantificação do potencial do empreendedor para atingir o seu objetivo. Com esse 
intuito, é introduzido o conceito de “Índice de Oportunidade”, sendo este um indicador 
que tem como fim a quantificação dos diversos fatores anteriormente analisados que 
influenciam a atividade empreendedora e assim criar uma fórmula para a combinação 
dos mesmos. 
Desta forma, é necessário considerar as características pessoais do empreendedor, as 
redes sociais e os custos de entrada no mercado no cálculo do índice. 
Em relação ao sinal de cada fator a considerar no cálculo do Índice de Oportunidade, as 
características pessoais do empreendedor e a rede de contactos devem apresentar sinal 
positivo, enquanto os custos de entrada devem apresentar sinal negativo. Isto deve-se ao 
facto das características pessoais e da rede de contactos possuírem uma relação positiva 
com a probabilidade de identificação de oportunidades de negócio, ou seja, quanto 
melhores forem as características pessoais do empreendedor e melhor for a sua rede de 
contactos, mais probabilidade tem o empreendedor de identificar novas oportunidades 
de negócio. Já no que diz respeito aos custos de entrada no mercado, existe uma relação 
negativa com a probabilidade de identificação de uma oportunidade de negócio, uma 
vez que quanto maiores forem os custos de entrada menor é a probabilidade do 
empreendedor identificar novas oportunidades de negócio. 
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De acordo com a revisão efetuada no capítulo 2, não são especificadas ponderações 
relativamente à importância de cada fator no processo de reconhecimento da 
oportunidade de negócio. Por conseguinte, é assumido que os diversos fatores 
apresentam a mesma ponderação para o cálculo do índice. 
Desta forma propomos a seguinte fórmula de cálculo do Índice de Oportunidade: 
(   )                                                              
Onde, 
     = Características Pessoais do Empreendedor; 
     = Rede de Contactos do Empreendedor; 
     = Custos de Entrada no Mercado; 




No tocante às características pessoais do empreendedor é de notar que são consideradas 
no modelo a pesquisa de informação constante do empreendedor, a capacidade de alerta 
do empreendedor, o conhecimento prévio do empreendedor e a personalidade do 
empreendedor. No que toca à ponderação de cada característica na fórmula, uma vez 
mais não existe uma quantificação da importância da cada uma, pelo que é assumida a 
mesma ponderação. Estas características são igualmente definidas no modelo pelo 
utilizador, tal como foi anteriormente constatado, pelo que, para efeitos de cálculo do 
valor das características pessoais é necessário considerar a seguinte fórmula: 
(   )                                                 
Onde, 
    = Pesquisa de Informação Constante; 
    = Capacidade de Alerta; 
    = Conhecimento Prévio; 
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    = Personalidade do Empreendedor; 




No que toca à influência da rede de contactos do empreendedor, a mesma é traduzida na 
passagem de conhecimento para o empreendedor, pelo que foi assumido que o 
conhecimento dos indivíduos constituintes da mesma é um indicador fiável da 
influência na identificação da oportunidade de negócio. 
Assim, foi assumido que a média do atributo Conhecimento Prévio do indivíduo 
permite a quantificação da importância da rede social no Índice de Oportunidade: 
(   )                                           
∑    
 




    = Conhecimento Prévio de cada indivíduo da rede de contactos do empreendedor  ; 
n = Número de indivíduos da rede de contactos do empreendedor  . 
4.2.2 Execução do Modelo de Identificação de Oportunidades de Negócio 
Após a inicialização do modelo, é calculado o Índice de Oportunidade, com base nas 
características do empreendedor, na sua rede de contactos e nos custos de entrada, tal 
como descrito anteriormente. Com base no cálculo do mesmo, caso este atinja um 
determinado limite, é identificada uma nova oportunidade de negócio, sendo criado um 
símbolo de estrela no modelo, correspondente à mesma. 
Em seguida é apresentado na figura 5 o exemplo da execução do modelo, onde se 




Figura 5 Execução do modelo de identificação de oportunidade de negócio 
Deste modo, a oportunidade de negócio é criada, sendo a mesma então ligada ao 
empreendedor e à sua rede de contactos. Após a sua identificação, é iniciado o processo 
de desenvolvimento da oportunidade de negócio, que por sua vez poderá dar origem a 
um novo empreendimento bem sucedido, ou seja, à melhoria de um processo produtivo 
e / ou consequentemente à criação de uma nova empresa por parte do empreendedor. 
No caso do Índice de Oportunidade não atingir um determinado nível, o empreendedor 
recomeça novamente o processo, mudando de localização e constituindo uma nova rede 
de contactos, que lhe permita a identificação de uma oportunidade de negócio. 
Após uma tentativa de identificação, o empreendedor obtém, junto da sua rede de 
contactos um determinado conhecimento, o que lhe permite aumentar os seus atributos, 
relativos ao conhecimento prévio e à procura de informação. 
Foi assumido que o aumento destes atributos é dependente do Índice de Oportunidade e 
do tamanho da sua rede de contactos. Matematicamente, 
(   )                                                              
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Assim, após diversas iterações, o empreendedor acumula conhecimento e aumenta a sua 
procura por informação que lhe permite aumentar as suas probabilidades de 
identificação de uma nova oportunidade de negócio. 
Na figura 6 é apresentado um diagrama no qual se sintetiza o funcionamento do modelo 

































Figura 6 Identificação de Oportunidade de Negócio 
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4.3 Conceção do Desenvolvimento e Análise da Oportunidade de Negócio 
A identificação da oportunidade de negócio, por si, não implica a criação de um novo 
empreendimento necessariamente, sendo apenas a fase inicial do processo (Ardichvili et 
al., 2003). Desta forma, após a identificação da oportunidade de negócio é necessário 
proceder ao seu desenvolvimento, sendo que para tal, o empreendedor necessita de 
analisar as necessidades de mercado e os recursos existentes e com base nesta, é levado 
a cabo um trabalho de pesquisa por uma solução que passa pelo ajustamento entre as 
necessidades de mercado e os recursos existentes. 
No âmbito do processo de desenvolvimento da oportunidade de negócio são efetuadas 
diversas análises que permitam percecionar se esta é viável. 
Com isto, o empreendedor, no caso de obter uma solução viável, procede à criação de 
um novo empreendimento. No caso de não conseguir uma solução, o empreendedor 
considera a oportunidade inconsequente e reinicia o processo. 
O processo de desenvolvimento da oportunidade de negócio é consubstanciado no 
conceito de complementaridade entre os indivíduos, ou seja, a investigação e 
desenvolvimento da ideia de negócio é conseguida através da interação que o 
empreendedor tem com a sua rede de contactos que lhe permite obter o apoio e 
conhecimento necessários para a criação do empreendimento baseado na ideia de 
negócio desenvolvida. 
Assim, como principal pressuposto temos a ligação do empreendedor com um conjunto 
de indivíduos correspondente à sua rede de contactos. Com base nesta rede, o 
empreendedor enceta uma série de troca de ideias, com o intuito de conseguir angariar 
indivíduos com uma série de características diversas e complementares, tais como 
conhecimentos em Marketing, Gestão, Contabilidade ou do próprio negócio, e com 
capital disponível para investimento para a constituição do empreendimento. 
Desta forma, o empreendedor obtém o apoio necessário junto da sua rede de contactos 
que lhe permite iniciar o seu empreendimento. 
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4.4 Operacionalização do Modelo 
Para proceder à operacionalização do modelo, é necessário assumir determinados de 
regras e pressupostos que permitam a execução do desenvolvimento da oportunidade de 
negócio entretanto identificada. 
4.4.1 Pressupostos do Modelo de Desenvolvimento e Análise da Oportunidade de 
Negócio 
O modelo de desenvolvimento e análise da oportunidade de negócio é assim iniciado 
com a interação com os agentes constituintes da rede de contactos do empreendedor. O 
empreendedor tem como objetivo efetuar uma procura na sua rede de contactos de 
modo a obter apoio que lhe permita o desenvolvimento de uma ideia de negócio (plano 
de negócios) e consequente criação do novo empreendimento. 
Tal como os atributos iniciais da identificação da oportunidade de negócio, também os 
atributos dos indivíduos no desenvolvimento e análise da oportunidade são distribuídos 
aleatoriamente pelos mesmos. 
Os próprios contactos diretos do empreendedor podem obter informações úteis para o 
desenvolvimento da oportunidade de negócio, pelo que os mesmos criarão ligações com 
a sua rede de contactos, tendo como consequência o crescimento da rede de contactos 
do empreendedor, onde desta feita constam contactos diretos e indiretos. 
Assim, no caso do empreendedor obter os recursos necessários para o empreendimento, 
procede à sua execução, sendo desta forma concluído com sucesso o processo de 
empreendedorismo. Caso contrário, a oportunidade de negócio é considerada 
inconsequente. 
Indicador “Índice de Negócio” 
De modo a tornar possível a quantificação do potencial de uma ideia de negócio e com 
o intuito de combinar as necessidades do empreendimento (complementaridade de 
competências), é considerado o conceito do Índice de Negócio que consiste na 
ponderação dos atributos necessários para a criação do novo empreendimento, 
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correspondentes às competências dos indivíduos que podem desenvolver uma 
oportunidade de negócio. 
De modo a simplificar a definição do modelo são considerados como atributos dos 
agentes o conhecimento técnico de determinada área, sendo este correspondente ao 
conhecimento dos mercados no modelo de Holian e Newell (2012) e o conhecimento de 
marketing necessário para o desenvolvimento da oportunidade de negócio. 
Como pressuposto, assumiu-se que os atributos devem possuir a mesma ponderação no 
cálculo do Índice de Negócio. 
Assim, o índice é calculado da seguinte forma: 
(   )                                  
 
 
     
 
 
     
Onde, 
    = Conhecimentos Técnicos; 
    = Conhecimentos de Marketing. 
 
Na figura 7 é apresentada a esquematização do modelo de desenvolvimento e análise de 
oportunidade de negócio de acordo com o descrito anteriormente. 
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Figura 7 Desenvolvimento e Análise de Oportunidade de Negócio 
4.4.2 Execução do Modelo de Desenvolvimento e Análise da Oportunidade de 
Negócio 
Tendo em consideração os pressupostos assumidos e após a identificação da 
oportunidade de negócio por parte do empreendedor, a execução do modelo traduz-se 
no desenvolvimento das relações dos indivíduos pertencentes à rede de contactos, 
tornando-se a mesma mais eclética e o desenvolvimento do Índice de Negócio que 




Figura 8 Execução do modelo de desenvolvimento e análise da oportunidade de negócio identificada 
Desta forma, caso o Índice de Negócio atinja um determinado nível satisfatório, o 
empreendedor terá incentivos a proceder ao novo empreendimento. Caso contrário, a 
oportunidade de negócio é desconsiderada, sendo reiniciado o processo de identificação 
de um nova oportunidade de negócio e consequente desenvolvimento da mesma. 
De modo a obter uma análise global do desenvolvimento do modelo de 
empreendedorismo, é em seguida apresentado o pseudo-código: 
Pseudo-código do Modelo: 
 Definição de conjunto de parâmetros 
 Inicializar modelo 
  Distribuição de empreendedores 
  Criação de ligações entre empreendedores 
 Começar ciclo de períodos 
  Iniciar identificação de oportunidades 
   Identificação de empreendedores 
   Cálculo de Índice de Oportunidades 
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    Identificação de oportunidades 
  Fim de identificação de oportunidades 
  Iniciar desenvolvimento e análise de 
oportunidades 
   Criação de ligações entre empreendedores 
   Cálculo de Índice de Negócio 
    Criação de Empreendimento 
  Fim de desenvolvimento e análise de oportunidades 
Fim de ciclo de períodos se todos os empreendedores 
criam o seu empreendimento ou finalizam a sua procura 
por novas oportunidades 
 
Com base no pseudo-código é possível a identificar das principais etapas do modelo, 
onde se destaca a inicialização do mesmo onde é definido um conjunto de parâmetros 
necessários à sua execução, sendo posteriormente iniciada identificação de 
oportunidades por parte do empreendedor e consequentemente o seu desenvolvimento 
com o intuito final da criação de um novo empreendimento. A finalização do modelo 
ocorre após os empreendedores finalizarem a sua procura por novas oportunidades de 
negócio. 
O modelo descrito deverá assim ser objeto de desenvolvimento na plataforma NetLogo, 
tendo em consideração a complexidade inerente a cada um dos pressupostos e fatores a 
ser considerado na sua modelação.  
Desta forma, é sugerido para futuros estudos o aprofundamento teórico do modelo, que 
possibilite o seu desenvolvimento e consequentemente a simulação do ambiente de 
empreendedorismo. 
4.5 Implementação Inicial do Novo Modelo de Empreendedorismo 
A presente secção tem como finalidade uma primeira implementação do modelo de 
empreendedorismo anteriormente descrito, tendo como base inicial o modelo de Holian 
e Newell apresentado no capítulo 3. 
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Tal como foi analisado, este modelo, apesar de ser uma boa representação do processo 
de mercado, não contempla fatores importantes que influenciam a decisão de atuação do 
empreendedor, como é o caso das características pessoais do mesmo (procura contínua 
por informação e personalidade), o ambiente social onde se insere e ainda fatores 
exógenos ao empreendedor como é o caso dos custos de entrada no mercado. 
Por outro lado, o modelo de Holian e Newell já incorpora o nível de alerta do 
empreendedor, correspondente à capacidade de deteção de um novo negócio do mesmo, 
assim como o conhecimento prévio sobre os mercados, correspondente ao número de 
conexões que o empreendedor possuir com os diversos mercados. 
4.5.1 Conceção do Modelo Considerando Custos de Entrada 
Desta forma, tendo em consideração o modelo anteriormente descrito e dada a 
importância do conceito de espaço na atividade empreendedora, é intuito neste presente 
momento a incorporação no modelo de Holian e Newell do conceito de custos de 
entrada dependente da localização geográfica.  
Com isto, foi introduzido no modelo um novo parâmetro correspondente a um atributo 
da localização geográfica (atributo do patche em NetLogo), sendo definido por parte do 
utilizador o valor médio dos custos de entrada. A atribuição dos custos de entrada por 
cada localização é efetuada segunda uma distribuição aleatória inicial. 
Após a atribuição dos custos de entrada a cada localização, procede-se à distribuição 
espacial dos mercados e dos empreendedores, sendo este igualmente aleatória, o que vai 
ao encontro dos pressupostos assumidos anteriormente na descrição do modelo de 
empreendedorismo. 
Tendo em conta as assunções apresentadas, o modelo foi desta forma recriado na base 
de que, no caso de uma determinada localização geográfica possuir um custo de entrada 
superior à média definida pelo utilizador, o mercado que se encontra nessa localização é 
pouco atrativo, o que leva a que os comerciantes não pretendam efetuar transações no 
mesmo, ainda que o tenham descoberto. Para além disto, foi igualmente introduzido no 
cálculo do preço dos bens o respetivo custo de entrada no mercado, sendo desta forma 
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assumida uma curva da procura não linear, em contraste com o pressuposto do modelo 
de Holian e Newell (2012) (exemplo P = a * log10c – b * Q, onde c é correspondente ao 
custo de entrada no mercado). 
Posto isto, é do interesse para o mercado que se proceda à sua deslocalização para um 
local que apresente vantagens competitivas, traduzindo-se neste caso, em custos de 
entrada inferiores, o que é feito à custa da perda de uma porção dos bens em stock do 
respetivo mercado. 
A deslocalização do mercado é efetuada de forma aleatória, o que significa que a 
mudança pode não implicar uma diminuição dos custos de entrada, levando à 
necessidade de mais do que uma iteração do mesmo processo. 
Tomando em consideração os pressupostos considerados é apresentado na figura 9 o 
ambiente NetLogo onde constam diversas alterações em relação ao modelo base do 
Holian e Newell (2012): 
 
Figura 9 Ambiente NetLogo – Novo Modelo Empreendedorismo considerando Custos de Entrada 
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Em relação ao modelo original foi introduzido parâmetro relativo à definição dos custos 
de entrada (“Avg_Entry_Costs”), correspondente ao nível médio dos custos de entrada 
para cada localização geográfica no modelo. 
No interface visual, os patches a verde correspondem a localizações que apresentam 
custos de entrada superiores à média definida pelo utilizador, o que pressupõe que 
qualquer mercado que se encontra localizado nos mesmos não é atrativo, não possuindo 
ligações com os comerciantes, o mesmo é dizer que não são efetuadas transações neste. 
Foi igualmente introduzido um novo botão de ação que permite a execução de um 
número elevado de simulações, já anteriormente utilizado para a simulação do modelo 
original. 
4.5.2 Simulação do Novo Modelo e Análise de Resultados 
Considerando o modelo desenvolvido, foi efetuada a simulação de acordo com os 
mesmos parâmetros anteriormente objeto de análise no modelo de Holian e Newell, de 
modo a poder efetuar uma comparação entre os dois modelos. 
Desta forma, foi efetuada a simulação do modelo estudando os valores do número de 
períodos para atingir o equilíbrio de mercado, a diversidade de bens e o número de 
conexões, tendo em consideração a variação dos parâmetros de alerta e flexibilidade dos 
comerciantes (desde o valor 1 até ao valor 100). Cada combinação dos dois parâmetros 
foi objeto de simulação considerando dez mil execuções, de modo a obter um resultados 
o mais fidedignos possível. 
Foram novamente considerados apenas os dados entre o 5º percentil e o 95º percentil, 
ou seja, foram retirados da análise os valores mais baixos, correspondentes a 5% e os 
valores mais elevados correspondentes igualmente a 5%, de modo a não considerar os 
valores considerados outliers. 
Desta forma, no que diz respeito ao indicador de número de períodos para o equilíbrio 
de mercado, tendo em consideração valores relativos (as tabelas com os valores 




Tabela 5 Comparação do tempo necessário para convergência para o equilíbrio de mercado em relação ao 
modelo de Holian e Newell (2012) (%) 
Com base nos valores relativos apresentados na tabela 6, é possível concluir que a 
inclusão no modelo dos custos de entrada faz aumento o tempo necessário para atingir o 
equilíbrio de mercado, o que se encontra de acordo com o que seria esperado, dado que 
inicialmente existem diversos mercados que são desconsiderados por parte dos 
comerciantes devido ao facto de apresentarem custos de entrega mais elevados. 
Contudo, no caso da capacidade de alerta do comerciante ser baixa e os valores da 
flexibilidade de transação serem mais elevados, constata-se que o equilíbrio de mercado 
é atingido mais rapidamente no caso de haver custos de entrada no mercado. Esta 
situação pode dever-se ao facto dos comerciantes, no caso de haver menos apetência 
para a descoberta de mercados e dado que estes são em menor número do que quando 
não existem custos de entrada, se dedicarem mais à transação do bens, conseguindo 
assim uma rápida convergência para o equilíbrio de mercado. 
No que toca à diversidade de bens, constata-se que, no caso de haver custos de entrada, 
a diversidade de bens por mercado é superior. Este resultado vai de encontro ao que 
seria expectável uma vez que, com custos de entrada no mercado, existem menos 
mercados disponíveis num período inicial, o que leva a uma concentração de bens nos 
mercados com custos de entrada mais baixos, dada a sua maior atratividade. 
Alerta \ Flexibilidade 1 10 50 100
1 111,7% 81,9% 70,4% 65,9%
10 117,2% 110,5% 100,0% 100,0%
50 117,9% 118,2% 122,2% 133,3%
100




Tabela 6 Comparação da diversidade de bens por mercado em relação ao modelo de Holian e Newell (2012) 
(%) 
Em relação ao número de conexões por comerciante, o mesmo se sucede, ou seja, o 
número de conexões por comerciante é superior, o que pode ser justificado com base no 
aumento do número de períodos, o que leva a que os comerciantes possam levar a cabo 
mais ações de descoberta de novos mercados contrariando, uma fase inicial onde o 
número de mercados com baixos custos de entrada é inferior. 
 
Tabela 7 Número de conexões por comerciante 
No que toca às tendências decorrentes da variação dos parâmetros de alerta ou 
flexibilidade, as mesmas são similares ao modelo de Holian e Newell (2012), o que 
permite supor que a incorporação dos custos de entrada não contraria a lógica dos 
indicadores apresentados nos dois modelos. 
Assim, é possível concluir que os custos de entrada tiveram reflexos visíveis no modelo 
no toca ao aumento do número de períodos para a convergência para o ponto de 
equilíbrio, devido ao aumento das restrições no funcionamento do mercado e da 
consequente influência no empreendedorismo. Constatou-se ainda que houve um 
aumento significativo do número de conexões dos comerciantes, ou seja, estes 
efetuaram um número superior de descobertas o que, per si, parece um resultado 
contraproducente, na medida em que a criação de restrições no mercado implicou o 
Alerta \ Flexibilidade 1 10 50 100
1 116,0% 110,0% 112,5% 106,3%
10 116,7% 114,8% 121,7% 118,2%
50 113,9% 117,6% 118,2% 118,2%
100
112,5% 115,8% 115,8% 115,8%
Alerta \ Flexibilidade 1 10 50 100
1 114,3% 112,2% 109,8% 107,7%
10 114,7% 116,4% 120,7% 120,0%
50 114,4% 116,5% 118,1% 118,3%
100
112,1% 113,5% 114,6% 114,6%
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impedimento de alguns mercados. Contudo este condicionamento foi de curto prazo, 
pelo que, após este efeito, os mercados tendem a procurar melhores condições, o que 
levou à sua deslocalização, permitindo efetuar ajustes rápidos no mesmo, levando à 
atração crescente dos comerciantes, causando um ajustamento veloz até ser atingido o 





















5 Conclusões e Trabalho Futuro 
O presente trabalho teve como principal objetivo a abordagem do tema 
empreendedorismo, segundo a ótica de modelos baseados em agentes. 
Ao longo do mesmo foram abordados os principais aspetos a ter em consideração no 
momento da constituição de um novo empreendimento por parte do empreendedor, 
destacando-se as suas características pessoais, a sua rede de contactos e os custos de 
entrada no mercado. 
Foram ainda apresentadas diferentes de visões sobre a forma como o empreendedor 
identifica uma determinada oportunidade de negócio, onde se realça o estudo de Baron 
(2006), que reconhece a importância das características pessoas do empreendedor e o 
conceito de reconhecimento de padrões para efetuar a sua combinação de forma teórica. 
O estudo de Ardichvili et. Al (2003) realça igualmente a combinação dos fatores 
pessoais, indo ainda mais longe, considerando também a importância de outras normas 
como as redes sociais do empreendedor e ainda o tipo de oportunidade de negócio. Para 
além disso, é estudado, não só a identificação da oportunidade, como também o 
desenvolvimento e análise da mesma, até à criação do empreendimento. 
A apresentação do modelo de Holian e Newell (2012) em NetLogo referente ao 
processo de descoberta de novos mercados onde se realçou o processo de 
empreendedorismo dos comerciantes permitiu analisar a importância das características 
pessoais como a capacidade de alerta de identificação de novos negócios, assim como a 
flexibilidade do comerciante em efetuar transações nos mercados.  
Este modelo contribuiu assim para a base do trabalho seguinte no qual é descrito o 
desenvolvimento do novo modelo de empreendedorismo integrado, desde a 
identificação da oportunidade de negócio até ao seu desenvolvimento e consequente 
constituição de um novo empreendimento. No modelo são incorporados os diversos 




As características pessoais do empreendedores permitem a identificação dos que são 
mais propensos a criar novos empreendimentos. Estes estabelecem contactos com os 
indivíduos mais próximos, criando uma rede de contactos. A localização do 
empreendedor é igualmente realçada, devido à importância da mesma no que toca aos 
diferentes custos de entrada no espaço. Com base nestes fatores, o empreendedor possui 
a capacidade de identificação de uma nova oportunidade de negócio, que 
posteriormente desenvolve. Este processo implica a interação com a sua rede de 
contactos a fim de obter recursos com diferentes competências que lhe permita 
desenvolver uma ideia de negócio com objetivo de criar um novo empreendimento. 
A implementação inicial do modelo foi efetuada com base no modelo de Holian e 
Newell, tendo sido considerado um dos fatores realçados na descrição do modelo, os 
custos de entrada no mercado. Esta implementação permitiu inferir a importância dos 
fatores exógenos na criação de um novo empreendimento como é o caso dos custos de 
entrada que funcionam como barreiras à entrada em determinados mercados. 
O presente trabalho, teve como contributo essencial para a investigação do 
empreendedorismo o uso de uma metodologia que, apesar de se encontrar em ascensão, 
apresenta ainda uma longa margem de desenvolvimento, tendo como principal 
vantagem a recriação de ambientes onde podem ser relacionados diferentes variáveis 
complexas e analisar o seu comportamento. Desta forma, trata-se de um contributo 
importante no progresso da investigação do empreendedorismo, tratando-se este de um 
tema de especial importância devido à sua relevância no contexto social e económico de 
um país. 
A continuação da implementação do modelo descrito é apresentado como 
recomendação de trabalhos futuros, tendo em consideração o objetivo final da 
representação do empreendedorismo e a obtenção de conclusões sobre quais os fatores 
e, em última instância, políticas que podem influenciar decisiva e positivamente a 
atividade empreendedora de um país. 
A definição do novo modelo de empreendedorismo no presente trabalho permitiu 
percecionar a importância da investigação de modelos que permitam a representação 
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fiel dos fenómenos sociais, o que implica a assunção de determinados pressupostos 
sobre o distribuição e relacionamento de variáveis. Tendo em consideração a 
importância deste aspeto, é recomendável, como trabalho futuro, a análise e 
investigação do comportamento das variáveis estudadas, sob o ponto de vista da 
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Na presente secção são apresentados os anexos de suporte ao estudo, tendo sido os 
mesmos referenciados ao longo do mesmo. 
7.1 Código do Modelo de Empreendedorismo de Holian e Newell 
Em seguida é disponibilizado o código do modelo desenvolvido por Holian e Newell: 
 
Breed [ Markets Market ] 
Breed [ Traders Trader ] 
Traders-own [ Flexibility Alertness ] 
Markets-own [ alpha beta price goods] 
Globals [ Price_Spread Total_Goods ] 
 
to Setup  
  ;; (for this model to work with NetLogo's new plotting 
features, 
  ;; __clear-all-and-reset-ticks should be replaced with 
clear-all at 
  ;; the beginning of your setup procedure and reset-ticks 
at the end 
  ;; of the procedure.) 
  __clear-all-and-reset-ticks 
  ;random-seed 2 
  set Total_Goods Avg_Goods_Per_Market * Number_of_Markets 
  create_markets 
  create_traders 
  setup_histogram 
  Calc_Price_Spread 
  end 
 
to Step 
  Trade_Linked_Markets 
  tick 
  update_plot 




  create-ordered-Markets Number_of_Markets [ 
    set shape "house" 
    set color 5 
    fd 10 
    set beta 1 
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    set alpha 2 * avg_goods_per_market 
  ] 
  distribute_goods 




  create-ordered-Traders Number_of_Traders [ 
    set shape "person business" 
    fd .34 * (Number_of_Traders - 1) 
    set Flexibility Flexibility_  
    set Alertness Alertness_ / 10000 
    let my_color color 
    while [count my-links < 2 ] [ 
      create-link-with one-of markets [  
        set color my_color          
      ] 
    ] 




    while [sum [goods] of Markets < Total_goods] [ 
      ask markets [ 
        if  sum [goods] of Markets < Total_goods  [ 
          set goods (goods + set_distribution )          
        ] 
      ] 




  report 1 + round ( random (Total_goods - sum [goods] of 
Markets ) / Number_of_Markets ) 
end 
 
to set_price     
  set price (alpha - ( beta * goods )) ;calculates the 
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  let ML 0 ; This will be the lowest priced market ID known 
to the trader 
  let MH 0 ; This will be the highest priced market ID 
known to the trader. 
  
  ask traders [ 
    let flex_count 0       
    set ML first [who] of link-neighbors with-min [price] 
    set MH first [who] of link-neighbors with-max [price] 
     
    while [ Flexibility > flex_count ][          
      if [price] of market ML < [price] of market MH [ 
        ask market ML [ set goods goods - 1 set_price ] 
        ask market MH [ set goods goods + 1 set_price ]         
        set ML first [who] of link-neighbors with-min 
[price] 
        set MH first [who] of link-neighbors with-max 
[price] 
      ]           
      set flex_count flex_count + 1  
    ]         
  ] 
   
  ask traders [ 
      set ML first [who] of link-neighbors with-min [price] 
      set MH first [who] of link-neighbors with-max [price] 
      discover_markets ([price] of market ML) ([price] of 
market MH) 
    ] 




to discover_markets [ p* p** ] ; passing the lowest known 
price p* and highest known price p** 
   let Rho 0 ; This is the "attractiveness" measure to 
trader of unlinked markets. 
   let p 0 ; This is the price of the current market 
   let a 0 ; Positive if the unlinked market price is 
higher than the highest price known to trader 
   let b 0 ; Positive if the unlinked market price is lower 
than the lowest price know to trader 
   let Prob_Discovery 0 ; This is the probability of 
discovering the market equal to the product of Rho and 
Alertness 
   ask markets [ 
     if link-neighbor? myself = false [ 
       set p [price] of self 
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       set a p - p** 
       set b p* - p        
       set Rho max (list 0 a b ) 
       set Prob_Discovery Rho * [Alertness] of myself 
       let my_color [color] of myself 
       if Prob_Discovery > (1 / (random-float 1)) - 1 [  
          create-link-with myself [ set color my_color ] 
       ] 
     ] 




  let price-diff max [price] of markets - min [price] of 
markets 
  set-current-plot "Price Range" 
  set-current-plot-pen "H-L-Pdiff" 
  plot price-diff 
   
  set-current-plot "# Of Connections" 
  let mode 0 
  set mode one-of modes [count my-links] of traders 
  set-current-plot-pen "Connections" 
  set-plot-y-range 0 count traders with [count my-links = 
mode] + 1 
  histogram [count my-links] of traders  
   
  set-current-plot "Product Diversity" 
  set mode 0 
  set mode one-of modes [count my-links] of markets 
  set-current-plot-pen "mktconn" 
  set-plot-y-range 0 count markets with [count my-links = 
mode] + 1 




  let file user-new-file 
    file-open file 
    let iteration 0 
    let current_count 0 
    set iteration read-from-string user-input "Number of 
rounds to run?" 
     
    while [ iteration > current_count ]  
    [ 
      setup 
      while [ price_spread > 0 and ticks < 2000 ] [step] 
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      file-print (word ticks ",") ;records comma delimited 
number of ticks per round 
      set current_count current_count + 1 
    ] 




    set-current-plot "# Of Connections" 
    set-plot-x-range 1 Number_Of_Markets + 1 
    set-plot-y-range 0 max [count my-links] of traders 
    set-histogram-num-bars  Number_Of_Markets - 2 
     
    set-current-plot "Product Diversity" 
    set-plot-x-range -1 Number_Of_Traders + 1 
    set-plot-y-range 0 Number_Of_Markets ;max [count my-
links] of Markets  
    set-histogram-num-bars  Number_Of_Traders     
end 
; Copywrite 2010 Graham Newell. 
7.2 Execução Repetida do Modelo de Empreendedorismo de Holian e Newell 
No decorrer da simulação do Modelo de Empreendedorismo de Holian e Newell foi 
desenvolvida a seguinte instrução de modo executar de forma repetida o modelo por 




  setup 
  while [Price_Spread != 0] [Step] 
  show (list (ticks) (mean [count my-links] of markets) 




7.3 Modelo de Holian e Newell com Custos de Entrada no Mercado 
O código em Netlogo do Modelo de Empreendedorismo definido no capítulo 4 é o 
seguinte: 
Breed [ Markets Market ] 
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Breed [ Traders Trader ] 
 
Traders-own [ Flexibility Alertness ] 
Markets-own [ alpha beta price goods] 
Patches-own [Entry_Costs ] 
Globals [ Price_Spread Total_Goods Total_Entry_Costs] 
 
to Setup  
  ;; (for this model to work with NetLogo's new plotting 
features, 
  ;; __clear-all-and-reset-ticks should be replaced with 
clear-all at 
  ;; the beginning of your setup procedure and reset-ticks 
at the end 
  ;; of the procedure.) 
  __clear-all-and-reset-ticks 
  ;random-seed 2 
  set Total_Goods Avg_Goods_Per_Market * Number_of_Markets 
  set Total_Entry_Costs Avg_Entry_Costs *  count(Patches) 
  distribute_entry_costs 
  create-patche-cost 
  create_markets 
  create_traders 
  setup_histogram 
  Calc_Price_Spread 
  end 
 
to Step 
  market_deslocalization 
  distribute_goods 
  Trade_Linked_Markets 
  tick 
  update_plot 




  create-ordered-Markets Number_of_Markets [ 
    set shape "house" 
    set color brown 
    fd random-float(20)  
    set beta 1 
    set alpha 2 * avg_goods_per_market 
  ] 
  distribute_goods 






  create-ordered-Traders Number_of_Traders [ 
    let colors base-colors 
    set colors remove brown colors 
    set colors remove green colors 
    set color one-of colors 
    set shape "person business" 
    fd random-float (20) 
    set Flexibility Flexibility_  
    set Alertness Alertness_ / 10000 
    let my_color color 
    while [count my-links < 2 ] [ 
      create-link-with one-of markets with [[pcolor] of 
patch-here != green] [       
       set color my_color          
      ] 
    ] 




    while [sum [goods] of Markets < Total_goods] [ 
      ask markets [ 
        if  sum [goods] of Markets < Total_goods  [ 
          set goods (goods + set_distribution )          
        ] 
      ] 




  report 1 + round ( random (Total_goods - sum [goods] of 




    while [sum [entry_costs] of Patches < 
Total_Entry_Costs] [ 
      ask patches [ 
        if  sum [entry_costs] of Patches < 
Total_Entry_Costs  [ 
          set entry_costs (entry_costs + set_entry_costs )          
        ] 
      ] 






  report 1 + round ( random (Total_Entry_Costs - sum 




  ask patches[ 
  if entry_costs > Avg_Entry_Costs [ 
   set pcolor green 
  ] 




  ask markets[ 
   if [entry_costs] of patch-here > Avg_Entry_Costs [ 
   rt random 360 
   fd random 10  
   set goods (goods - round(0.01 * goods)) 
   ] 
  ] 
   
end 
 
to set_price     
  set price (alpha * precision(log entry_costs 10) 3 - ( 










   
  let ML 0 ; This will be the lowest priced market ID known 
to the trader 
  let MH 0 ; This will be the highest priced market ID 
known to the trader. 
  
  ask traders [ 
    let flex_count 0       
    set ML first [who] of link-neighbors with-min [price] 
    set MH first [who] of link-neighbors with-max [price] 
     
    while [ Flexibility > flex_count ][          
      if [price] of market ML < [price] of market MH [ 
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        ask market ML [ set goods goods - 1 set_price ] 
        ask market MH [ set goods goods + 1 set_price ]         
        set ML first [who] of link-neighbors with-min 
[price] 
        set MH first [who] of link-neighbors with-max 
[price] 
      ]           
      set flex_count flex_count + 1  
    ]         
  ] 
   
  ask traders [ 
      set ML first [who] of link-neighbors with-min [price] 
      set MH first [who] of link-neighbors with-max [price] 
      discover_markets ([price] of market ML) ([price] of 
market MH) 
    ] 
  Calc_Price_Spread 
end 
 
to discover_markets [ p* p** ] ; passing the lowest known 
price p* and highest known price p** 
   let Rho 0 ; This is the "attractiveness" measure to 
trader of unlinked markets. 
   let p 0 ; This is the price of the current market 
   let a 0 ; Positive if the unlinked market price is 
higher than the highest price known to trader 
   let b 0 ; Positive if the unlinked market price is lower 
than the lowest price know to trader 
   let Prob_Discovery 0 ; This is the probablity of 
discovering the market equal to the product of Rho and 
Alertness 
   ask markets [ 
     if link-neighbor? myself = false [ 
       set p [price] of self 
       set a p - p** 
       set b p* - p        
       set Rho max (list 0 a b ) 
       set Prob_Discovery Rho * [Alertness] of myself 
       let my_color [color] of myself 
       if Prob_Discovery > (1 / (random-float 1)) - 1 and 
[entry_costs] of patch-here <= Avg_Entry_Costs [  
         ;new condition, if patche has more entry_costs 
than avg, it doesn't create link between market and trader 
          create-link-with myself [ set color my_color ] 
       ] 
     ] 






  let price-diff max [price] of markets - min [price] of 
markets 
  set-current-plot "Price Range" 
  set-current-plot-pen "H-L-Pdiff" 
  plot price-diff 
   
  set-current-plot "# Of Connections" 
  let mode 0 
  set mode one-of modes [count my-links] of traders 
  set-current-plot-pen "Connections" 
  set-plot-y-range 0 count traders with [count my-links = 
mode] + 1 
  histogram [count my-links] of traders  
   
  set-current-plot "Product Diversity" 
  set mode 0 
  set mode one-of modes [count my-links] of markets 
  set-current-plot-pen "mktconn" 
  set-plot-y-range 0 count markets with [count my-links = 
mode] + 1 




  let file user-new-file 
    file-open file 
    let iteration 0 
    let current_count 0 
    set iteration read-from-string user-input "Number of 
rounds to run?" 
     
    while [ iteration > current_count ]  
    [ 
      setup 
      while [ price_spread > 0 and ticks < 2000 ] [step] 
      file-print (word ticks ",") ;records comma delimited 
number of ticks per round 
      set current_count current_count + 1 
    ] 




    set-current-plot "# Of Connections" 
    set-plot-x-range 1 Number_Of_Markets + 1 
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    set-plot-y-range 0 max [count my-links] of traders 
    set-histogram-num-bars  Number_Of_Markets - 2 
     
    set-current-plot "Product Diversity" 
    set-plot-x-range -1 Number_Of_Traders + 1 
    set-plot-y-range 0 Number_Of_Markets ;max [count my-
links] of Markets  






  setup 
  while [Price_Spread > 1.5] [Step] 
  show (list (ticks) (mean [count my-links] of markets) 
(mean [count my-links] of traders)) 
] 
End 
7.4 Tabelas de Simulação de Modelo de Empreededorismo com Custos de 
Entrada 
Em seguida são apresentados as tabelas com as simulações do modelo de 
empreendedorismo considerando custos de entrada no mercado, de acordo com os 
indicadores do número de períodos para atingir o ponto de equilíbrio, a diversidade de 
bens por mercado e o número de conexões por comerciante. 
 
Tabela 8 Tempo necessário para convergência para o equilíbrio de mercado (considerando custos de entrada 
no mercado) 
 








































Tabela 9 Diversidade de bens por mercado (considerando custos de entrada no mercado) 
 
 
Tabela 10 Número de conexões por comerciante (considerando custos de entrada no mercado) 





































Alerta \ Flexibilidade 1 10 50 100
1
7,2
(6,2 - 8,5)
5,5
(4,7 - 6,3)
4,5
(4,0 - 5,2)
4,2
(3,7 - 4,8)
10
8,6
(7,3 - 10,2)
7,8
(6,7 - 9,0)
7,0
(5,8 - 8,3)
6,6
(5,5 - 7,8)
50
10,3
(9,2 - 11,7)
9,9
(8,5 - 11,5)
9,8
(8,3 - 11,3)
9,7
(8,0 - 11,2)
100
11,1
(8,7 - 13,2)
10,9
(9,7 - 12,3)
11,0
(9,7 - 12,3)
11,0
(9,3 - 12,3)
